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Resumen 
 
Los denominados Car Wash representan un negocio rentable pues existe demanda 
suficiente para mantener a todos los negocios ocupados y generando utilidades. El objetivo 
general de la investigación es determinar la viabilidad al elaborar un plan de negocio para 
la constitución de una empresa car wash, ciudad de Piura, año 2017. Los objetivos 
específicos son: (a) Determinar las características de la demanda insatisfecha, de los 
competidores, de la posición competitiva y del mercado objetivo. (b) Establecer las 
estrategias de marketing y ventas más adecuadas, para la empresa. (c) Determinar la 
factibilidad de la infraestructura y de la tecnología. (d) Establecer el modelo financiero más 
adecuado para la constitución de una empresa car wash, ciudad de Piura. (e) Calcular la 
rentabilidad obtenida en la evaluación financiera de la constitución de una empresa car 
wash, ciudad de Piura. La metodología incluye: investigación descriptiva, ya que 
comprendió la descripción, registro, análisis e interpretación de la naturaleza actual. 
Investigación mixta con aspectos cualitativos, ya que estuvo caracterizada por la utilización 
de un diseño flexible para enfrentar la realidad, en su contexto natural; y aspectos 
cuantitativos, porque incorporó cálculos de indicadores. La investigación implicó la 
utilización y recolección de materiales que describieron la rutina y las situaciones 
problemáticas. Investigación transversal, ya que se recolectó datos en un solo momento, y 
en un tiempo único.  Los resultados incluyen: TIRE por 31.18%, TIRF por 15.29%, VANE 
por S/. 11,953.00, VANF por S/. 6,119.00 y la inversión es S/ 29,217.82. 
Palabras clave: plan de negocio, lavado de autos. 
 
ix 
 
 
 
Abstract 
The so-called Car Wash represent a profitable business because there is enough 
demand to keep all businesses occupied and generating profits. The general objective of the 
research is to determine the feasibility of preparing a business plan for the constitution of a 
car wash company, city of Piura, 2017. The specific objectives are: (a) To determine the 
characteristics of the unmet demand, the competitors, the competitive position and the 
target market. (b) Establish the most appropriate marketing and sales strategies for the 
company. (c) Determine the feasibility of the infrastructure and technology. (d) Establish 
the most suitable financial model for the constitution of a car wash company, city of Piura. 
(e) Calculate the profitability obtained in the financial evaluation of the constitution of a car 
wash company, city of Piura. The methodology includes: descriptive research, since it 
included the description, recording, analysis and interpretation of the current nature. Mixed 
research with qualitative aspects, since it was characterized by the use of a flexible design 
to face reality, in its natural context; and quantitative aspects, because it incorporated 
indicator calculations. The research involved the use and collection of materials that 
described routine and problematic situations. Cross-sectional research, since data was 
collected in a single moment, and in a single time. The results include: TIRE for 31.18%, 
TIRF for 15.29%, VANE for S/. 11,953.00, VANF for S/. 6,119.00 and the investment is S/ 
29,217.82. 
 
Keywords: business plan, car wash. 
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Introducción 
El negocio de lavado de autos o vehículos, conocido ampliamente como car wash, 
consiste en limpiar hasta el mínimo detalle de cada vehículo tanto de la parte externa como 
interna procurando la satisfacción del cliente en virtud de ofrecer buen trato y servicio 
postventa. 
 
En la ciudad de Piura desde el año 2010 ha venido aumentando paulatinamente el 
número de negocios car wash, en parte por la presencia de mayor cantidad de vehículos 
tanto moto taxis, como autos, camionetas, camiones, cisternas y motos lineales. Es así que 
ante la existencia de un problema real cual es el crecimiento del parque automotor en la 
ciudad de Piura que tienen necesidad de lavar las unidades móviles que en nuestra ciudad 
se ensucian rápidamente por los vientos, y dado que los actuales negocios relacionados con 
auto lavado o car wash son escasos para la demanda existente. 
 
Por ello, el objetivo general de la tesis es: Determinar la viabilidad de la 
constitución de una de una empresa car wash, ciudad de Piura, año 2016. 
 
La presente investigación se justifica por cuanto permitirá a los inversionistas 
disponer de un documento que les ayude a conocer la viabilidad técnica, la viabilidad de 
mercado y la viabilidad económico-financiera del negocio, además que constituye un 
valioso aporte académico por cuanto se estará utilizando un concepto muy valioso en la 
actualidad, cuál es la elaboración de planes de negocio aplicado al car wash o limpieza de 
vehículos.  
La revisión teórica permitirá elaborar el plan de negocios de tal forma que cumpla 
con los requerimientos del inversionista. La teoría de Karen Weinberger es la que mejor 
permite la consecución del objetivo razón por la cual será utilizada en la tesis. 
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Capítulo 1 
Marco teórico y empírico: revisión de literatura 
 
1.1. Investigaciones anteriores. 
1.1.1. Nivel internacional 
1.1.1.1. Mariuxi García y Mirna Pazmiño (2012) en su trabajo de investigación llamado 
“Proyecto de inversión para la implementación de una lavadora automática para 
vehículos en la vía a Samborondón” nos afirma lo siguiente: 
El objetivo general es: Implementar un negocio de lavado automatizado para 
propietarios de vehículos con innovación tecnológica y buen servicio 
buscando cubrir la demanda en el sector de la Vía a Samborondón. 
Los objetivos específicos son: Establecer el negocio en la mente de los 
consumidores como la opción número uno en lavado de vehículos. 
Garantizar un servicio óptimo de lavado a un precio justo y el menor tiempo 
posible. Implementar estrategias de publicidad más atractivas que las que la 
competencia actualmente tiene. Determinar la ubicación óptima del negocio. 
Analizar la factibilidad del establecimiento de un negocio de lavado 
automatizado para vehículos. 
La metodología seguida fue: se empezó por realizar un análisis de la 
situación actual que viven los propietarios de automóviles de los conjuntos 
residenciales que se encuentran en el sector Vía a Samborondón para luego 
continuar con el desarrollo de un Estudio de Mercado mediante una 
investigación descriptiva, la cual consistió en realizar encuestas para 
recopilar datos, y convertirlos en información cuantificable, de tal forma que 
se puedan medir los resultados y conocer los gustos y preferencias de 
nuestros clientes potenciales para cumplir con sus expectativas.  
Posteriormente se resumió los resultados obtenidos de acuerdo al análisis 
anteriormente mencionado mediante la presentación de un informe. 
Continuando, se procedió a estimar la demanda de mercado a través del uso 
de herramientas econométricas. 
Resultados: El siguiente estudio fue realizar el Estudio Técnico el cual 
comprendió adquirir el mejor equipo para lavado automatizado de vehículos 
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de alta velocidad a través de un proveedor líder especializado en el 
ensamblaje y montaje de este tipo de maquinaria. Para calcular el capital de 
trabajo se utilizó el método del déficit acumulado máximo. Además se llevó 
a cabo un estudio de factibilidad económica y financiera del proyecto y de la 
inversión requerida para la implementación del mismo, mediante el empleo 
de herramientas financieras y estadísticas como: Cash flow, VAN, TIR, 
PAYBACK Descontado. (García Lozano & Pazmiño Rodríguez, 2012) 
 
1.1.2. Nivel nacional 
1.1.2.1. Joseph Castro Curay y Jhonatan Huacho Hermoza (2016) en su trabajo de 
investigación denominado “Creación de una empresa de servicio de lavado 
ecológico de vehículos ligeros en Lima Metropolitana – Distrito de San Isidro”, 
presentado en la Universidad Tecnológica del Perú, desarrolla lo siguiente:  
El objetivo es demostrar la factibilidad de crear una empresa que ofrece el 
servicio de lavado de auto ecológico, usando productos biodegradables, los 
cuales son beneficiosos al medio ambiente y priorizando el control y bajo 
consumo de agua ya que es un recurso no renovable.  
ECO CAR WASH S.A.C ofrece varios tipos de lavado que se ajustan a las 
necesidades y economía del cliente, para optimizar el tiempo que es un 
recurso valioso y pieza clave en ellos se ofrece el servicio delivery. Los 
precios que la compañía tiene están dentro del precio del mercado, cabe 
resaltar que es un servicio nuevo que se está insertando de manera 
ascendente en el mercado Peruano. La empresa estará ubicada en el distrito 
de San Isidro, está muy cerca de centros comerciales, supermercados, 
oficinas los cuales serán nuestros primeros clientes; el servicio 
principalmente se ofrecerá directamente a través de nuestro local comercial, 
también implementaremos módulos de atención en estacionamientos, 
concesionarias, mecánicas que nos ayuden a tener una mayor presencia en el 
mercado y el servicio delivery. Los proveedores de las máquinas y productos 
biodegradables se encuentran tanto en Lima como en el exterior, para ser 
precisos en Estados Unidos, los productos están disponibles durante todo el 
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año, el cual garantiza el buen aprovisionamiento de materiales de trabajo, la 
forma de adquirirlo es mediante internet: páginas de ventas de estos artículos 
como mercado libre que mediante una transacción nos otorgan los productos 
con sus respectivos accesorios y documentación. La idea central de este 
proyecto es un brindar un servicio que ayude a cuidar el medio ambiente y 
los recursos no renovables como es el agua y al mismo tiempo ofrecer una 
alternativa de calidad manteniendo sus autos limpios y optimizando sus 
tiempos ofreciendo el servicio.  
 
1.1.2.2. Fiorella Loya Coral (2016) en su trabajo de investigación llamado “Servicio 
Especializado de Car Wash”, presentado en la Universidad Peruana de Ciencias 
Aplicadas - Facultad de Negocios, desarrolla lo siguiente: 
El objetivo es cubrir ciertas necesidades de nuestros clientes que otras 
empresas no hayan detectado o no se hayan adecuado a la evolución de las 
exigencias de estos mismos. 
Sobre metodología Team Car Wash estará ubicada en Av. Faucett N°330, 
distrito de San Miguel-Lima, teniendo en cuenta que el mercado objetivo 
está dirigido a estratos A y B. En el estudio de mercado realizado se pudo 
notar que este tipo de empresas en el distrito de San Miguel tiene excelente 
acogida, se observa que el lavado de vehículo se hace con frecuencia 
semanal (60%), seguido de quincenal (35%) y mensual (5%); lo cual 
garantiza que es un rubro con demanda constante. Con lo cual la empresa 
realizará diferentes actividades que hagan que la demanda del principal 
servicio (lavado de autos) tenga mayor demanda semanal. 
Como resultados, el proyecto es rentable y viable; ya que cuenta con un 
VAN y TIR positivos que van a favor del normal funcionamiento de la 
empresa e incentivo para posibles inversionistas en el proyecto. La inversión 
asciende a S/. 92,077.91, EL Valor Actual Neto (VAN) con WACC es S/. 
340,078 y la Tasa Interna de Retorno (TIR) es 126%. 
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1.1.3. Nivel local 
1.1.3.1. Airthon Fabián Hernández Sosa (2016) en su trabajo de investigación llamado 
“Caracterización de la competitividad y merchandising de las MYPE rubro Car 
wash en la provincia de Talara, año 2016”, presentado en la Universidad Los 
Ángeles de Chimbote, desarrolla lo siguiente: 
El objetivo es establecer las características de la competitividad y 
merchandising en las MYPE rubro Car wash de la provincia de Talara, año 
2016. 
En cuanto a metodología, Las variables seleccionadas son la competitividad 
y el merchandising, en la metodología de la investigación su nivel es 
descriptivo, con un diseño no experimental, transversal. La población está 
conformada por las 03 MYPE rubro Car wash de la provincia de Talara 
donde la muestra está conformada por 384 clientes para ambas variables; la 
técnica de recolección de datos es la encuesta, y el instrumento es el 
cuestionario. 
Dentro de las principales conclusiones se determinó la ventaja competitiva 
de las MYPE se basa en el personal capacitado, la cantidad de equipos para 
la realización de actividades y sobre todo el reconocimiento del mercado; las 
estrategias competitivas según los clientes se basan en el precio acorde a la 
calidad del servicio. Respecto a la variable merchandising se determinó que 
se cuentan con una adecuada distribución de ambientes los cuales están 
debidamente señalados; y en cuanto a la ambientación se estableció que 
existe una decoración sugerente a los servicios y con ambientes iluminados y 
ventilados. 
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1.2. Marco teórico. 
1.2.1. Plan de negocios 
1.2.1.1. Se utilizará la teoría de Karen Weinberger (2009) en su libro “Plan de Negocios - 
Herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio” que define en primer lugar 
al plan de negocio: 
“El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara, precisa y 
sencilla, que es el resultado de un proceso de planeación. Este plan de 
negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los objetivos 
que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se desarrollarán 
para alcanzarlos. Lo que busca este documento es combinar la forma y el 
contenido. La forma se refiere a la estructura, redacción e ilustración, 
cuánto llama la atención, cuán “amigable” contenido se refiere al plan 
como propuesta de inversión, la calidad de la idea, la información 
financiera, el análisis y la oportunidad de mercado”. (Weinberger, 2009)  
 
Un aspecto importante es la trascendencia del plan de negocios en la consecución 
de recursos para su puesta en marcha, por ello es que Karen Weinberger (2009) dice que 
por otro lado la función financiera o externa del plan de negocios está orientada a:  
“(a) La búsqueda y consecución de los recursos del proyecto, 
especialmente los financieros. (b) Informar a posibles inversionistas, sean 
entidades de crédito o cualquier otra persona natural o jurídica, acerca de 
la rentabilidad esperada y el periodo de retorno de la inversión. (c) Buscar 
proveedores y clientes, con quienes establecer relaciones confiables y de 
largo plazo, que generen compromisos entre los interesados. (d) Vender la 
idea a potenciales socios como accionistas, proveedores, clientes, 
sociedad en su conjunto. (e) En general, la esencia de un plan de negocios 
es comunicar a todos los stakeholders (grupos de interés), que la empresa: 
(i) Dispone de un excelente producto o servicio con muchos clientes 
dispuestos a adquirirlos. (ii) Cuenta con un excelente equipo empresarial 
y gerencial, con habilidades humanas, técnicas y administrativas 
destacadas. (iii) Mantiene bien informados a sus clientes y proveedores, 
acerca de la forma de operación, los resultados esperados y las estrategias 
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que permitirán alcanzar los objetivos establecidos y cumplir con la visión 
del empresario”. 
Cuadro 1. 1 Objetivo, alcance y enfoque de plan de negocios 
Herramienta de 
Planificación 
Objetivo Alcance Enfoque 
 
 
 
Plan de Negocios 
Identificar la 
oportunidad de 
negocio y la 
viabilidad técnica, 
económica, social y 
ambiental del 
negocio. 
a) Análisis del entorno. 
b) Análisis interno. 
c) Modelo de negocio. 
d) Plan estratégico 
e) Planes de acción por 
áreas. 
f) Demostrar viabilidad 
de la idea de negocio. 
En el análisis de 
oportunidades y 
viabilidad 
económica, técnica 
y de mercado. 
 
La estructura del plan de negocios para una nueva empresa (inversionista o 
gerente) que propone Karen Weinberger (2009) y que en la tesis desarrollaremos es la 
siguiente: 
1) Resumen ejecutivo. 
2) Formulación de idea de negocio. 
2.1.  Análisis de la oportunidad. 
2.2.  Presentación del modelo de negocio. 
3) Análisis del entorno. 
4) Análisis de la industria, del mercado y estimación de demanda. 
5) Planeamiento estratégico. 
1.1.  Análisis FODA. 
1.2.  Visión. 
1.3.  Misión. 
1.4.  Objetivos estratégicos. 
1.5.  Estrategia genérica. 
1.6.  Fuentes de ventajas competitivas. 
1.7.  Alianzas estratégicas. 
6) Plan de marketing. 
7) Plan de operaciones. 
8) Diseño de la estructura y plan de recursos humanos. 
9) Proyección de los estados financieros. 
10) Evaluación financiera. 
11) Conclusiones y recomendaciones. 
12) Anexos. 
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La descripción de dicha estructura es la siguiente: 
1) Resumen ejecutivo, incluye aspectos como: nombre de la empresa y tipo de 
sociedad, accionistas o fundadores, personas clave, sector y ámbito donde se 
desarrollará, necesidades a satisfacer, productos a ofrecer, clientes y competidores, 
modelo de negocio a desarrollar, resultados económicos y financieros proyectados. 
2) Formulación de idea de negocio, se refiere a un gráfico que resuma como se va a 
desarrollar el negocio. 
2.3.  Análisis de la oportunidad, incluye: observar lo que sucede alrededor para 
descubrir oportunidades, ser optimista, creativo e innovador para convertir 
un problema en una oportunidad de negocio, estar listo, es decir, disponer de 
capital humano, intelectual, físico y social que permita aprovechar la 
oportunidad y alcanzar el éxito empresarial. 
2.4.  Presentación del modelo de negocio, incluye responder a las preguntas 
¿Quién es el cliente y cuál es su perfil?, ¿Con qué productos, servicios o 
procesos se satisfacen sus necesidades?, ¿Cómo se logran las utilidades en la 
empresa? 
3) Análisis del entorno, incluye estudiar los factores: económicos, sociales, políticos 
y legales, tecnológicos y ambientales. El análisis del entorno se debe hacer 
pensando en: ¿Cuáles son las variables que podrían representar una oportunidad o 
una amenaza para la nueva empresa o unidad de negocio? 
4) Análisis de la industria, del mercado y estimación de demanda: se refiere al 
conjunto de empresas que fabrican productos que compiten entre ellos o que son 
sustitutos cercanos. El análisis de una industria, implica el estudio de aquellas 
fuerzas que podrían afectar directamente el desarrollo y desempeño de la empresa. 
De acuerdo con el modelo de Michael Porter (1979), estas fuerzas son: Los 
competidores actuales, Los competidores potenciales, Los productos o servicios 
sustitutos, Los clientes, Los proveedores. También incluye: barreras de ingreso, 
poder de negociación de los proveedores, poder de negociación de clientes, 
quiénes son los competidores y cuál es su nivel de rivalidad entre ellos, barreras de 
salida. 
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5) Planeamiento estratégico, comprende el análisis de fortalezas, oportunidades, 
debilidades y amenazas (FODA). Luego la visión, que se refiere al sueño del 
empresario y suele establecerse por un periodo superior a los tres años. Más 
adelante la misión que representa la razón de ser de la empresa y que responde a 
las preguntas siguientes: ¿Quiénes somos?, ¿Qué hacemos?, ¿Para quién lo 
hacemos?, ¿Cómo lo hacemos?, ¿Dónde lo hacemos?, ¿Por qué lo hacemos?, ¿En 
qué creemos? También, los objetivos estratégicos, los cuales deben establecerse 
para toda la organización, de manera permanente y establecer en términos 
cuantitativos, en la medida de lo posible. A continuación, la estrategia genérica 
que comprende: Estrategia de liderazgo en costos, Estrategia de diferenciación, 
Estrategia de enfoque en costos y Estrategia de enfoque en diferenciación. Más 
adelante, se ve las fuentes de ventajas competitivas que se generan a través del uso 
de recursos internos que pueda controlar y aprovechando las oportunidades que se 
presenten en el entorno; tener en cuenta que la ventaja competitiva es aquello que 
posee una empresa y que le sirve para generar valor para sus clientes, siendo muy 
costosa, rara y difícil de imitar por parte de los actuales o potenciales 
competidores. Finalmente, las alianzas estratégicas que se pueden establecer a 
través de convenios de cooperación. 
6) Plan de marketing, el cual debe comenzar con una definición del segmento de 
mercado o público objetivo al que se pretende llegar y cuál es el posicionamiento 
que la empresa quiere lograr, es decir, cómo quiere el empresario que la empresa 
sea vista o recordada. Incluye: (a) objetivos de marketing como ventas, 
diversificación de productos o mercados, niveles de satisfacción de los clientes, 
participación en el mercado, nivel de recordación de la empresa en la mente del 
público objetivo. (b) mezcla de marketing. (c) descripción del producto. (d) 
estrategia de precio. (e) estrategia de distribución o plaza. (f) estrategia de 
promoción. (g) estrategia de servicio al cliente o posventa. (h) estrategia de 
posicionamiento. 
7) Plan de operaciones, comprende (a) los objetivos de producción en función al plan 
de marketing, (b) los procesos de producción en función a los atributos del 
producto o servicio, (c) los estándares de producción que harán que la producción 
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sea eficiente, se logre satisfacer las demandas de los clientes y la rentabilidad 
esperada por los accionistas, (d) el presupuesto de inversión para la transformación 
de insumos en productos o servicios finales. 
8) Diseño de la estructura y plan de recursos humanos, el cual debe considerar: Las 
principales funciones que se requieren en el negocio. Las habilidades y 
conocimientos que cada función requiere. Los cargos que serán permanentes en la 
empresa. Las tareas, que por ser temporales o requerir un alto grado de 
especialización, podrían ser realizadas por personas o compañías ajenas a la 
empresa. Los puestos claves y del personal propio que hará las tareas que le 
permitan a la empresa diferenciarse de las demás. El organigrama que representa 
la estructura general de la empresa. Las políticas y estrategias que ayudarán a 
administrar el recurso humano. La planilla de la empresa, es decir el presupuesto 
de las remuneraciones. Además, para realizar todas estas actividades, se deben 
elaborar manuales de procedimientos administrativos y manuales de funciones que 
sirvan de pauta para controlar las acciones de la empresa y de los trabajadores. 
También un organigrama, reclutamiento, selección, inducción, capacitación y 
evaluación del personal, motivación y desarrollo del personal, política de 
remuneraciones y compensaciones. 
9) Proyección de los estados financieros, comprende: el flujo de caja muestra todos 
los ingresos y egresos, actuales y futuros, que tiene o tendrá un plan de negocios. 
Empieza con la inversión inicial y luego se incluye la proyección de ventas. La 
cifra de ventas será calculada en base a la estimación de la demanda hecha como 
resultado del sondeo de mercado y a las políticas de precios y descuentos 
establecidas por el plan de marketing. En segundo lugar se incluyen los gastos y 
finalmente el financiamiento. Además, el Estado de Ganancias y Pérdidas, también 
llamado Estado de Resultados, es un estado financiero que muestra la ganancia 
(utilidad) o pérdida de un periodo determinado, es decir, la rentabilidad del 
negocio desde un punto de vista operativo. Luego, el Balance General muestra la 
situación financiera de una empresa en un momento determinado. Es una 
“fotografía” de la empresa que muestra los activos (lo que la empresa tiene), los 
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pasivos (lo que la empresa debe) y el patrimonio, es decir lo que la empresa vale 
(diferencia entre activos y pasivos). 
10) Evaluación financiera: incluye análisis de sensibilidad y riesgo del negocio. 
11) Conclusiones y recomendaciones. 
12) Anexos. 
 
Resulta interesante la propuesta de Karen Weinberger en el sentido de que 
representa un aporte académico fundamental para negocios nuevos y sobretodo que 
distingue plan de negocio para negocio nuevo y para negocio existente. 
 
1.2.1.2. Si bien el plan de negocio propuesto por Karen Weinberger es académicamente 
interesante, también es pertinente tener en cuenta al autor José Almoguera (2006) 
quien afirma sobre el plan de negocio que “El plan de negocio es una herramienta 
de trabajo para las todas las personas que desean iniciar y desarrollar una aventura 
empresarial. Se trata de un documento escrito que: a) Identifica, describe y analiza 
una oportunidad de negocio, pudiendo aparecer en esta fase cuestiones decisivas 
sobre las que inicialmente no se reparó. (b) Examina su viabilidad técnica, 
económica y financiera, convirtiéndose en el argumento básico que aconseja o no 
la puesta en marcha del proyecto empresarial. (c) Desarrolla procedimientos y 
estrategias para convertir esa oportunidad de negocio en un proyecto empresarial, 
al tratarse de una definición previa de las políticas de marketing, de recursos 
humanos, de compras, financieras, basadas en el estudio de mercado”. El esquema 
propuesto por Almoguera es: 
1) Plan de marketing 
1.1. Definición de producto.  
1.2. Análisis del mercado.  
1.3. Análisis de la competencia.  
1.4. Previsión de ventas.  
1.5. Plan de marketing.  
1.6. Punto muerto o umbral de rentabilidad. 
1.7. Determinación del precio de venta.  
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2) Plan de producción y compras  
2.1. Plan de compras.  
2.2. Proceso de fabricación.  
2.3. Tecnología aplicada.  
2.4. Capacidad de producción.  
2.5. Gestión de stock.  
2.6. Proveedores.  
2.7. Estrategias de crecimiento.  
3) Organización y recursos humanos  
3.1. Socios.  
3.2. Organización. 
3.3. Recursos humanos. 
3.4. Asesores externos.  
4) Área jurídico-fiscal  
4.1. Forma jurídica.  
4.2. Obligaciones fiscales.  
4.3. Obligaciones laborales.  
4.4. Permisos, licencias. 
5) Área económico financiera  
1.1. Plan de inversiones iniciales.  
1.2. Plan de financiación.  
1.3. Sistema de cobro a clientes y pago a proveedores.  
1.4. Presupuesto de tesorería.  
1.5. Previsión de la cuenta de resultados.  
1.6. Balance de situación.  
1.7. Punto de equilibrio.  
1.8. Ratios de rentabilidad.  
2) Anexos  
2.1. Formas jurídicas de sociedades.  
2.2. Trámites necesarios para la constitución de empresas. 
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Resulta llamativa la propuesta de José Almoguera en el sentido de que desarrolla 
la parte jurídica en aspectos que se vinculan a tributos, licencias municipales, formas 
jurídicas de sociedades. 
 
 
 
1.2.1.3. Y otro punto de vista sobre elaboración de plan de negocio es el de Corporación 
Ventures (2010) que propone de forma muy interesante que “La oportunidad de 
negocios es el corazón del plan de negocios, razón por la cual se expone en el 
comienzo del documento. Es el concepto que definirá si la empresa tiene potencial 
de éxito o no. Se comienza definiendo la propuesta de manera que presente una 
utilidad clara y convincente para el cliente, especificando también dónde reside su 
singularidad. Es importante que presente argumentos comprensibles para quienes 
no son expertos y que: (a) señale el problema y su solución, (b) describa cuál es su 
aporte como innovación, (c) explique hasta qué punto la solución le ofrece al 
cliente una utilidad única, (d) indique si se puede proteger la propiedad industrial a 
través de una marca, patente, modelo de utilidad u otro y, de ser así, los detalles de 
la misma, (e) comunique de forma visual, mostrando una imagen del producto, 
prototipo o servicio “en acción”, o un organigrama del sistema, y (f) documente la 
evolución del producto y su estado actual. El esquema propuesto es el siguiente: 
1) Definición del producto o servicio 
2) Equipo de trabajo  
3) Plan de mercado  
4) Sistema de negocio  
5) Análisis de riesgos  
6) Plan de implementación  
7) Plan financiero  
8) Resumen ejecutivo.  
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La propuesta de la Corporación Ventures resalta por su brevedad y su énfasis en 
aspectos prácticos y escasamente académicos, que van desde la oportunidad de negocio 
hasta el plan financiero. 
 
Entonces, si bien los tres autores permiten al final de cuentas la elaboración de un 
plan de negocio, pues aquel que mayor se asocia con el mundo académico es el 
Weinberger, razón por la que la prestigiosa y acreditada tanto a nivel nacional como 
internacional Universidad del Pacífico lo sugiere aplicar en sus asignaturas vinculadas a 
emprendimiento e incluso como plan de tesis. A continuación se presenta un cuadro 
comparativo de la base teórica de la presente tesis. 
 
 
Cuadro 1. 2  cuadro comparativo de la base teórica 
Autor Del Plan De 
Negocio 
Karen 
Weinberger 
José Almoguera Corporación Ventures 
Esquema del 
Plan de Negocio 
 
 
 
 
 
1) Resumen ejecutivo. 
2) Formulación de idea de negocio. 
a)  Análisis de la oportunidad. 
b)  Presentación del modelo de 
negocio. 
3) Análisis del entorno. 
4) Análisis de la industria, del 
mercado y estimación de 
demanda. 
5) Planeamiento estratégico. 
a)  Análisis FODA. 
b)  Visión. 
c)  Misión. 
d)  Objetivos estratégicos. 
e)  Estrategia genérica. 
f)  Fuentes de ventajas 
competitivas. 
g)  Alianzas estratégicas. 
6) Plan de marketing. 
7) Plan de operaciones. 
8) Diseño de la estructura y plan de 
recursos humanos. 
9) Proyección de los estados 
financieros. 
10) Evaluación financiera. 
11) Conclusiones y recomendaciones. 
12) Anexos. 
1) Plan de marketing 
a) Definición de producto.  
b) Análisis del mercado.  
c) Análisis de la competencia.  
d) Previsión de ventas.  
e) Plan de marketing.  
f) Punto muerto o umbral de rentabilidad. 
g) Determinación del precio de venta.  
2) Plan de producción y compras  
a) Plan de compras.  
b) Proceso de fabricación.  
c) Tecnología aplicada.  
d) Capacidad de producción.  
e) Gestión de stock.  
f) Proveedores.  
g) Estrategias de crecimiento.  
3) Organización y recursos humanos  
a) Socios.  
b) Organización. 
c) Recursos humanos. 
d) Asesores externos.  
4) Área jurídico-fiscal  
a) Forma jurídica.  
b) Obligaciones fiscales.  
c) Obligaciones laborales.  
d) Permisos, licencias. 
5) Área económico financiera  
a) Plan de inversiones iniciales.  
b) Plan de financiación.  
c) Sistema de cobro a clientes y pago a proveedores.  
d) Presupuesto de tesorería.  
e) Previsión de la cuenta de resultados.  
f) Balance de situación.  
1) Definición del producto o 
servicio 
2) Equipo de trabajo  
3) Plan de mercado  
4) Sistema de negocio  
5) Análisis de riesgos  
6) Plan de implementación  
7) Plan financiero  
8) Resumen ejecutivo. 
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Fuente: Elaboración propia 
g) Punto de equilibrio.  
h) Ratios de rentabilidad.  
6) Anexos  
a) Formas jurídicas de sociedades.  
b) Trámites necesarios para la constitución de 
empresas. 
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Comentario de la autora de la tesis: Habiendo analizado los tres autores sobre 
plan de negocios, se considera que el que corresponde a Karen Weinberger (2009) cuyo 
libro tiene respaldo de Ministerio de la Producción de la República del Perú y de 
USAID del pueblo de los Estado Unidos de América será de mejor ayuda para nuestro 
objetivo de investigación; además que tiene un esquema desarrollado y pertinente 
respecto a negocios por constituir como el de car wash. 
 
1.2.2. Negocio de auto lavado o car wash 
 
Según Kar Reátegui Malafaya (2016) los sistemas de lavado de vehículos son 
instalaciones que permiten eliminar la suciedad de los automóviles, la cual aparece por 
el hecho de estar el vehículo en contacto con el aire, suele ser polvo ambiental aceites, 
grasas y derivados de petróleo con alto contenido de turbidez. 
 
Según Roberto Carvajal Sánchez (2016) existen tres tipos de servicio de lavado 
que son: 
1) Autoservicio con rodillo: Lavado completo exterior donde usted permanecerá 
dentro de su vehículo y los rodillos limpiarán siguiendo la siguiente secuencia:  
a) Aplicación de agua corriente  
b) Aplicación de shampoo  
c) Secado. 
 
2) Autoservicio con hidro lavadora: Lavado completo exterior con opciones de:  
a) Agua corriente.  
b) Agua desmineralizada.  
c) Agua con shampoo.  
d) Cera auto secante.  
 
3) Autoservicio aspirado: Después del servicio de lavado exterior, podrá optar por 
aspirar su vehículo con una máquina industrial de alta potencia. (Es 
complementario al servicio anterior con hidro lavadora). 
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4) Servicio personalizado simple: Completo lavado exterior, e incluye aplicación 
de cera. Además incluye limpieza interior con aspirado y aplicación de 
silicona. 
 
5) Servicio personalizado estándar: Incluye lavado exterior con aplicación de 
cera, limpieza interior, y aplicación de silicona. Pulido exterior eliminando 
rayas superficiales. 
 
6) Servicio personalizado Premium: (1) Exterior: Lavado profundo, aplicación de 
shampoo, cera de alta calidad, limpieza de llantas, lavado de motor. Pulido 
exterior para eliminar rayas superficiales. (2) Interior; Lavado profundo, 
limpieza de tapices incluye alfombra, asientos, plásticos interiores, techo. 
Sanitación interior con ozono para eliminar hongos y bacterias. 
 
El flujo de operación del negocio car wash comienza cuando el vehículo 
ingresa al local y solicita el servicio y este requerimiento puede ser “in situ” o mediante 
la página web o llamado telefónico. En recepción se le brinda la información necesaria 
para el ingreso del vehículo donde se indican los distintos tipos de lavado, cuando el 
cliente escoja la opción de tomar el servicio se le dirige a la zona de lavado y se le 
indica el tiempo de espera y de ejecución del servicio. Este proceso varía en los 
primeros pasos cuando el vehículo es retirado por uno de nuestros empleados en su 
propio domicilio. 
 
1.2.3. Modelo Canvas 
 
Alexander Osterwalder es el creador del business model canvas, el canvas de 
un modelo de negocio. Es un instrumento que facilita comprender y trabajar con 
el modelo de negocio desde un punto de vista integrado que entiende a la empresa como 
un todo. Es un modelo de negocios que recoge las bases de creación de valor de un 
negocio o proyecto. Es una simplificación, un plano, un croquis, que recoge las bases de 
un negocio o proyecto. Un modelo de negocios no es un plan de negocio o un plan de 
empresa donde se recoge la explicación ordenada y sistemática de un proyecto o 
empresa 
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El plan de negocio con el modelo de canvas es más flexible y visual, pues a 
través de una serie de segmentos interrelacionados se crea un lienzo que permite 
explicar el plan de negocio en pocas palabras. Es muy útil a la hora de 
buscar financiación y futuros patrocinadores o inversores. 
 
Modelo Canvas paso a paso: 
1) Propuesta de valor 
Se detalla las características que hacen único al producto. Precio, forma, 
rapidez. En este apartado se trata de enfocar los beneficios del servicio o 
producto, qué diferencia al plan de negocio respecto al de otros, cuál es el 
punto diferenciador ante la competencia. 
2) Segmentos de clientes 
El público objetivo debe estar muy bien especificado. Se debe tener claro 
qué tipo de personas van a comprar los producto o servicios. 
3) Canales de distribución 
¿Cómo se va a entregar la propuesta de valor? Los canales que propone 
el modelo de negocio de canvas son: canales propios o externos, directos 
o indirectos. Este segmento incluye la descripción de la efectividad que 
generan estos canales: la notoriedad, evaluación, comunicación, 
distribución y venta. 
4) Relación con clientes 
Se debe especificar qué efecto va a causar en los clientes nuestra marca. 
La relación podrá ser personal o automatizada. Se trata de tener en cuenta 
en el modelo de negocio la fidelización y captación de clientes y la 
estimulación de las ventas. 
5) Fuente de ingresos 
¿Cómo van a pagar los clientes? ¿Qué formas de pago son las más usadas 
por el público objetivo? ¿Cómo se generan los beneficios para que 
funcione el plan de negocio? Aquí se debe diferenciar de ingresos y 
ganancias para no obtener errores de presupuesto. 
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6) Recursos clave 
Los recursos que se consumen para desarrollar nuestra actividad. 
Enumera los activos más importantes para que el plan de negocio 
funcione. Son los recursos físicos, financieros, humanos o inmateriales 
como las patentes o conocimientos. 
7) Actividades clave 
Son las acciones que se debe hacer para ofrecer el producto. Por ejemplo 
distribución, transporte, publicidad. Son procesos claves para el 
funcionamiento de la actividad que se va a desempeñar. Según el modelo 
canvas las actividades clave de un negocio son tres: producción, solución 
de problemas y plataforma. 
8) Socios clave 
Se debe identificar los proveedores necesarios para llevar acabo la 
actividad. 
9) Estructura de costos 
Analizar los costes fijos de la empresa e intentar minimizarlos. El 
objetivo es hacer un modelo de negocio rentable. Según el modelo 
canvas son los gastos en los que se incurre en el proceso de generar valor, 
es decir, los costos que genera el negocio. El modelo de negocio 
canvas los divide en: costos fijos y variables, economías de escala y 
economías de campo. 
 
Por otro lado, los beneficios del Modelo Canvas son los siguientes:  
a) La cualidad más destacada de este modelo de negocio es el sentido 
común. Los planes de negocios extensos y complicados a menudo no dan 
con la clave de lo que puede funcionar en una empresa. Un ejemplo 
son algunas de las plantillas que son extensas y complicadas 
b) A través de nueve elementos podemos discernir si una idea es sostenible 
a la hora de llevarla a cabo. Utilizando este modelo simplificas todo el 
sistema de diseño de una empresa desde lo más básico. 
c) El modelo canvas no está destinado para ser estático, todo lo contrario, 
está planteado para realizar todas las modificaciones necesarias sin 
cambiar todo el plan de negocio. El beneficio de utilizar este sistema es 
que permite encontrar fallos y garantizar una estrategia competitiva. 
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d) El lienzo canvas es una herramienta valiosa para ayudar a desarrollar el 
modelo de negocio. Permite visualizar el proceso en una sola página y 
realizar cambios siempre que se necesite. El lienzo canvas está formado 
por nueve bloques y permite una comprensión más clara entre productos, 
clientes y distribución. Está comprobado que tener a la vista todos los 
elementos de un plan de negocio hace que sea más fácil su comprensión. 
1.3. Marco legal. 
1.3.1. Decreto Legislativo N° 943 “Ley del registro único de contribuyentes (RUC)”, 
que en su artículo 2° señala: “deben inscribirse en el RUC a cargo de la 
SUNAT, todas las personas naturales o jurídicas, sucesiones indivisas, 
sociedades de hecho u otros entes colectivos, nacionales o extranjeros, 
domiciliados o no en el país, que se encuentren en alguno de los siguientes 
supuestos: (a) Sean contribuyentes y/o responsables de tributos administrados 
por la SUNAT, conforme a las leyes vigentes. (b) Que sin tener la condición de 
contribuyentes y/o responsables de tributos administrados por la SUNAT, 
tengan derecho a la devolución de impuestos a cargo de esta entidad, en virtud 
de lo señalado por una ley o norma con rango de ley. Esta obligación debe ser 
cumplida para proceder a la tramitación de la solicitud de devolución 
respectiva. (c) Que se acojan a los Regímenes Aduaneros o a los Destinos 
Aduaneros Especiales o de Excepción previstos en la Ley General de Aduanas. 
(d) Que por los actos u operaciones que realicen, la SUNAT considere 
necesaria su incorporación al registro. 
 
1.3.2. Régimen Común sobre Propiedad Industrial, que en su artículo 134° señala: A 
efectos de este régimen constituirá marca cualquier signo que sea apto para 
distinguir productos o servicios en el mercado. Podrán registrarse como marcas 
los signos susceptibles de representación gráfica. La naturaleza del producto o 
servicio al cual se ha de aplicar una marca en ningún caso será obstáculo para 
su registro. Podrán constituir marcas, entre otros, los siguientes signos: a) las 
palabras o combinación de palabras; b) las imágenes, figuras, símbolos, 
gráficos, logotipos, monogramas, retratos, etiquetas, emblemas y escudos; c) 
los sonidos y los olores; d) las letras y los números; e) un color delimitado por 
una forma, o una combinación de colores; f) la forma de los productos, sus 
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envases o envolturas; g) cualquier combinación de los signos o medios 
indicados en los apartados anteriores. Y Capítulo II que en sus artículos 138° al 
151° referido al procedimiento de registro. 
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1.3.3. Municipalidad Provincial de Piura (2016) 
Según el Texto Único de Procedimientos Administrativos (TUPA) se tramitará 
licencia de funcionamiento. 
 
1.3.4. Decreto Ley Nº 21435 Empresa Individual de Responsabilidad Limitada 
(EIRL) 
Donde se señala que el patrimonio de la empresa se constituye - en un inicio - 
por los bienes que aporta su titular, agregando que " El valor designado a este 
patrimonio inicial constituye el capital de la Empresa". Además, según Dávila, W. 
(2016) el plan de negocio se constituirá por la voluntad de una sola persona y con 
bienes de su propiedad, vale decir que será un tipo de persona jurídica distinta de su 
propietario; caracterizada por la presencia de una persona natural, que limita su 
responsabilidad por los bienes que ha aportado a la persona jurídica, sean dinerarios o 
no dinerarios, además los bienes con los que se forma el capital de empresa, es decir, el 
patrimonio de la misma, está conformado obligatoriamente por los aportes del 
propietario; también los bienes que se aportan a la E.I.R.L. implican que el fundador 
goza de la libre disposición de los mismos, lo que implica, una transferencia a favor de 
la persona jurídica y que los bienes aportados forman parten del patrimonio de la 
Empresa Individual de Responsabilidad Limitada; además que sólo podrá aportarse 
dinero o bienes muebles e inmuebles y que no podrán aportarse bienes que tengan el 
carácter de inversión extranjera directa. Este tipo de persona jurídica responde a sus 
compromisos con el patrimonio de la empresa. 
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1.4. Marco contextual. 
Contextualizar un trabajo de investigación tal como lo entiende la Universidad 
Rafael Landívar (2010) es “describir dónde (lugar o ambiente) se ubica el fenómeno o 
problema de investigación”. 
 
En tal sentido, el presente trabajo de investigación e realizará en la ciudad de 
Piura, en la zona geográfica conformada por las Urbanizaciones San Ramón e Ignacio 
Merino. 
 
Incluso el local donde se instalaría el negocio car wash estaría ubicada en la 
Urbanización Ignacio Merino. 
 
La autora de la tesis detectó que en los últimos cinco años se ha registrado un 
incremento del negocio car wash en el mercado local piurano, lo que demuestra que el 
servicio de limpieza de vehículos vía auto lavado se ha ido posicionando positivamente 
en la mente de los piuranos, y su aceptación se va logrando gracias a: buenas prácticas 
de limpieza y buenas prácticas comerciales.  
 
Además, la autora de la investigación verificó que posee capacidades 
emprendedoras debido a que en el sitio web de Atoche (2016) encontró un test que le 
permitió conocer en qué aspectos posee capacidades emprendedoras así como en cuáles 
debe mejorar. Esto animó a la autora del proyecto de tesis para elaborar un plan de 
negocios orientado a incursionar en el negocio de car wash.  
 
Por otro lado, en el sitio web de páginas libres (2016) se presenta una 
información pertinente referida a lo siguiente: se ofrece en calidad de traspaso el 
negocio car wash y donde se señala que el local cuenta con todo lo necesario para el 
rubro: excelente oportunidad, buena ubicación, cruce de avenidas principales muy 
transitadas, avenida Huandoy y avenida central (los Olivos), centro de limpieza 
profesional de autos totalmente equipado, tiene 1 año y tres meses de funcionamiento, 
clientela fija y en crecimiento de noche es cochera donde entran 11 autos (S/. 5 autos y 
S/. 7 camionetas) con clientela fija, local de 240 metros cuadrados (10 x 24), techado 
con 4 ambientes construidos en drywall (2 cuartos, 1 sala de espera, 1 coffe break), , 
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baño y tanque elevado de 11,000 litros y uno bajo de 750. Las licencias de 
funcionamiento están en trámite, publicidad en diversos puntos (adentro y afuera); 
adecuado para implementarle el servicios de cambio de aceite. El alquiler del local es de 
S/. 2,300 el cual se efectúa a finalizar cada mes, el contrato vence a fin de año pero se 
puede renovar con el nuevo arrendador por 2 o 3 años actualmente se tiene una garantía 
de S/. 11,500 (5 mensualidades) el cual está incluido el precio del traspaso. 
Adicionalmente se entrega fórmulas para preparar sus propios insumos obteniendo un 
ahorro de 50% (2 tipos de fórmulas económica y alta calidad) silicona de llantas y 
tablero, prefume, jabón líquido y desengrasantes, se tiene 2 aranceles como almacén 
donde se tiene diversos insumos químicos para la preparación (por un precio de 1,500) 
fácil alcanza para 8 o 1 año precio del traspaso $ 15,000 a tratar todos los equipos solo 
tienen poco más de 1 año de uso listado de equipos: 2 hidrolavadora Karcher modelos 
hd 5/17 c, 2 aspiradora Karcher modelos Nt 27/1, 1 aspiradora de agua Karcher para 
lavados de salón, 1 champunera de 70 litros, aspiradora de agua Karcher, 2 pulidora 
Black Decker, 1 compresora Hyundai 2 hp de 100 litros (acondicionado a 4 puntos de 
aire donde sale con manguera neumática y pistola aire), 1 compresora Hyundai 2 hp de 
50 litros (solo para la champunera), 1 champunera de 70 litros, 2 tanques de agua 1,100 
y 750 litros, cerco eléctrico adelante y atrás, sistema de cámaras de seguridad de 4 
cámaras de alta definición con pantalla de 17, 2 vitrinas para (para insumos y dulces), 1 
refrigeradoras Electrolux de 1,000 litros, 1 mesa y sillas de plástico, 1 cómoda (para 
guardar las gaseosas), 1 microondas marca Electrolux, 1 juego de muebles y mesa de 
centro, 1 tele lg 32, hd con antena aérea digital, 1 radio lg (con parlante en el área de 
lavado), 1 ventilador marca Imaco, 8 reflectores de potencia Led (para trabajar de 
noche), 1 pozo a tierra aun por conectar. Este aviso es una señal que el negocio es 
rentable al punto de traspasarse con facilidad incluso vía Internet. 
 
También, en un sitio web llamado proyecto negocios (2016) se señala ¿Cómo 
iniciar? Comenzar este tipo de negocio resulta muy sencillo, no es necesario tener 
grandes instalaciones para esta actividad, de hecho como muchos emprendedores este 
negocio puede iniciarlo en el garaje de su casa, ahorrando así la inversión de la renta por 
el lugar y de otros servicios. Para este negocio en especial se recomienda hacer un 
servicio completo, realizar una limpieza tanto fuera como por dentro, piense 
detenidamente lo que el cliente busca, que servicios deberá ofrecer para captar su 
atención y además satisfacer sus necesidades, es más usted mismo cuando decide lavar 
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su vehículo de qué manera lo hace, la ganas y el esmero que uno realiza para con su 
auto, de igual forma estas pueden ser valores agregados que debe tomar en cuenta para 
ponerlos en marcha en su negocio. La visita de los clientes al negocio de lavado de 
autos es muy frecuente, hay personas que acuden una vez por semana a este lugar, para 
mantener las visitas a su negocio será necesario que establezca una relación de amistad 
con el cliente, que lo haga sentir seguro, con la mayor comodidad posible en su 
establecimiento, crear un adecuado proceso de fidelización del cliente. Este documento 
permite visualizar que se trata de un negocio de fácil inicio, y rentable. 
 
Es así que, en el sitio Web Wiki How (2016) se indica el inicio del negocio car 
wash en nueve pasos que son: (1) Investiga sobre el negocio del auto lavado. (2) 
Investiga a la competencia en tu área, averigua dónde están, qué servicios ofrecen, sus 
precios y cómo atraen clientes. (3) Desarrolla un plan de negocios detallado. (4) 
Encuentra el capital de inversión para abrir tu auto lavado. (5) Elige la ubicación 
correcta para tu negocio. (6) Compra el equipo necesario para tu negocio. (7) Contrata 
empleados que sean puntuales, eficientes, habilidosos y educados. (8) Promociona tu 
auto lavado con señales en la calle, volantes, pósteres y en publicaciones impresas. (9) 
Abre tu auto lavado. Este modelo de plan de negocio es muy práctico y deja de lado 
varios aspectos de índole académico razón por la que fue dejado de lado como modelo 
teórico a seguir. 
 
En cuanto al sector automotriz, el presidente de la Asociación Automotriz del 
Perú (APP), Edwin Derteano, proyectó que el sector apuntaría a crecer a una tasa 
cercana al 10% el año 2017, con lo cual la venta de vehículos volvería a expandirse a 
dos dígitos luego de cuatro años; y dicho incremento se verá impulsado por la venta de 
unidades pesadas (12%) y vehículos ligeros (8%): “El sector automotriz es un gran 
indicador de la actividad económica del país y en ese sentido se espera un repunte de la 
venta de vehículos en 10%, impulsado por el dinamismo de los sectores agroindustria y 
minería", “El dinamismo de los sectores agroindustria y minería empujaría este avance”. 
(Diario El Comercio, 2016) 
  
27 
 
 
En cuando a la demanda de vehículos livianos (automóviles, camionetas, pick 
up, furgonetas, station wagon, SUVs, todoterrenos) se calcula en base a dos aspectos 
que son la compra-venta de vehículos nuevos o inmatriculados (primera inscripción) y 
la importación de vehículos livianos durante el año 2016, tal como se indica en el 
cuadro 1.3: 
 
Cuadro 1. 3 Demanda de vehículos livianos 
 
Rubro 
2016 2017 
(Ene-Feb) 
Compra-venta de inmatriculados 153,876 27,613 
Importación vehículos nuevos 138,452 21,456 
 
Cuadro 1. 4 Compra-venta de vehículos livianos inmatriculados 2016 
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Cuadro 1. 5 Compra-venta de vehículos livianos inmatriculados 2017 
 
 
 
 
Cuadro 1. 6 Importación de vehículos livianos 2016 
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Cuadro 1. 7 Importación de vehículos livianos 2017 
 
 
La existencia de importación es un indicador de que la demanda supera a la 
oferta, existiendo demanda insatisfecha. 
 
Al cierre de 2015 el parque automotor peruano alcanzó un total de 2.5 millones 
de vehículos y el año 2016 el parque automotor es 2.6 millones de vehículos. El parque 
automotor está constituido por todos los vehículos que circulan por las vías de la ciudad, 
entre los que encontramos automóviles particulares (livianos), vehículos de transporte 
público y vehículos de transporte de carga (pesados).  
 
Según Villalobos (2016) en una entrevista a Edwin Derteano presidente de la 
Asociación Automotriz del Perú, lo ideal es que un país renueve el 10% de su parque 
anualmente. Nosotros no llegamos ni a 7% y para cambiar esto deberían venderse no 
menos de 250 mil vehículos al año. (Villalobos, 2016) 
 
Según semana económica (2017) la economía peruana creció 4.81% en enero 
de 2017 y la cifra se ubica ligeramente por encima del promedio de expectativas y 
responde al desarrollo de sectores primarios como la minería metálica y la pesca. El PBI 
peruano se vería afectado este año por el “efecto Odebrecht”, que ya tiene un impacto 
negativo en el sector privado (por ejemplo, la caída de la confianza del consumidor), y 
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por la intensificación del fenómeno de “El Niño” que podría, incluso, anular el efecto 
que el gobierno persigue con su anunciado plan de estímulo económico, según Moody's. 
 
Es así que ante la existencia de un problema real cual es el crecimiento del 
parque automotor en la ciudad de Piura con la necesidad de lavar las unidades móviles 
principalmente porque en nuestra ciudad los vientos ensucian rápidamente a las mismas, 
y que los actuales negocios relacionados con auto lavado o car wash son escasos para la 
demanda existente se ha detectado la necesidad de aumentar la oferta con mayor 
cantidad de este tipo de negocios. 
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Capítulo 2 
Materiales y métodos 
 
2.1. Tipo de investigación. 
La presente investigación tiene las características siguientes: 
a) Descriptiva, ya que comprendió la descripción, registro, análisis e 
interpretación de la naturaleza actual y la composición de procesos o 
fenómenos, su característica fundamental fue presentar una interpretación 
correcta. 
b) Cualitativa, ya que estuvo caracterizada por la utilización de un diseño flexible 
para enfrentar la realidad, en su contexto natural. 
c) Cuantitativa, porque incorporó cálculos de indicadores. La investigación 
implicó la utilización y recolección de materiales que describieron la rutina y 
las situaciones problemáticas. 
d) Transversal, ya que se recolectó datos en un solo momento, y en un tiempo 
único.  
2.2. El modelo teórico. 
Se utilizó el modelo de plan de negocios de Karen Weinberger (2009): 
Cuadro 2. 1 Plan de negocios para una nueva empresa (inversionista o gerente) 
Resumen ejecutivo. 
1) Formulación de idea de negocio. 
2) Análisis de la oportunidad. 
3) Presentación del modelo de negocio. 
4) Análisis del entorno. 
5) Análisis de la industria, del mercado y estimación de demanda. 
6) Planeamiento estratégico. 
a) Análisis FODA. 
b) Visión. 
c) Misión. 
d) Objetivos estratégicos. 
e) Estrategia genérica. 
f) Fuentes de ventajas competitivas. 
g) Alianzas estratégicas. 
7) Plan de marketing. 
8) Plan de operaciones. 
9) Diseño de la estructura y plan de recursos humanos. 
10) Proyección de los estados financieros. 
11) Evaluación financiera. 
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2.3. El diseño de la investigación. 
No experimental, ya que se recolectó los datos tal como se sucedió en la 
realidad para después analizarlos, sin manipular las variables.  
 
El procedimiento que se siguió fue el siguiente: 
a) Se diseñó y aplicó un estudio de mercado, que incluyó un cuestionario 
estructurado. 
b) Se seleccionó un grupo de 207 clientes que se acercaron a solicitar los servicios 
de car wash en los puntos de venta actuales ubicados en los alrededores de la 
Urbanización Santa María del Pinar (Urb. Ignacio Merino, Urb. San Ramón, 
Urb. San Felipe, Urb. Angamos, Urb. Las Lagunas del Chipe, Urb. Los Ejidos) 
de la forma siguiente como se observa en el cuadro 2.2: 
 
 
Cuadro 2. 2 Clientes por car wash 
Car wash Varón Mujer Total 
12) Conclusiones y recomendaciones. 
13) Anexos. 
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Ricardo 27 24 51 
Ramón 13 13 26 
Kike 27 24 51 
Lubricen 27 24 51 
Merino 14 14 28 
Total: 108 99 207 
 
Fuente: Elaboración del autor 
 
c) Se aplicó el cuestionario a los clientes en cada punto de venta actual. 
d) Se procedió a la medición y caracterización de las variables determinadas a 
priori. 
e) Se elaboró y redactó el informe final de tesis. 
 
2.4. Métodos e instrumentos de medición o recolección de datos. 
 
Cuadro 2. 3 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 
Técnica Instrumentos 
Encuesta Cuestionario sobre grado 
de aceptación de servicios de car wash 
Documentaria Fichas de trabajo 
 
Fuente: Elaboración del autor 
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2.5. Muestreo. 
2.5.1. Población: 
El número de personas que suelen acudir a las empresas car wash actuales son 
64 por día, que acuden 1 vez a la semana y a la semana son 448 (población finita).
1
 tal 
como se señala en el cuadro 2.4 
Cuadro 2. 4 Empresas car wash alrededor de Urb. Santa María 
Empresa car wash Ubicación Demanda promedio por día 
Ricardo Urb. San Ramón 16 
Ramón Urb. San Ramón 08 
Kike Urb. San Ramón 16 
Lubricen Urb. San Ramón 16 
Merino Urb. Ignacio Merino 08 
 T O T A L: 64 
 
Fuente: Elaboración del autor 
 
El tamaño de muestra se calculó atendiendo a la fórmula planteada por Ángel 
Fernández Nogales (1998) en su libro denominado “Investigación de mercados: 
obtención de información” tal como se presenta en el cuadro 2.5  
Cuadro 2. 5 Muestra 
Cálculo del tamaño de la muestra 
Población finita: 
Población (N)     448   N = tamaño población 
P 50%  E = error de estimación 
Q 50%  K = nivel de confianza 
Error permisible ( E) 5.00%  P = proporción en la población que sí pertenecen 
a esa clase. 
S 1.96  Q = proporción en la población que no pertenecen 
a esa clase. 
                                                          
1
   Dato obtenido en base a la aplicación de una investigación exploratoria con una guía de observación. 
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Nivel de confianza (K) 95.00%  n = tamaño de la muestra 
Tamaño  
de muestra (n) = 
   
207  
  
 
Fuente: Elaboración del autor 
 
2.5.2. Muestra: 
El tamaño de la muestra es de dos cientos siete (207) personas que fueron 
encuestadas en el lapso de tres semanas. 
El error permisible fue de 5% 2 
 
2.5.3. Distribución y selección de unidades muéstrales 
La distribución se realizó atendiendo al censo INEI (2007) donde se obtuvo 
que la población según sexo es: 48% varones y 52% mujeres.  
 
En consecuencia, la distribución de las unidades muéstrales fue: 85 varones y 
93 mujeres, luego se eligió a aquellas personas que se acercaron a solicitar los servicios 
de car wash, según la cuota de sexo predeterminada y durante el mes de octubre 2016. 
2.6. Técnicas e instrumentos de análisis de datos. 
 
Cuadro 2. 6 Técnica e instrumentos de análisis de datos 
 
                                                          
2 La tesista tiene experiencia en la aplicación de cuestionarios debido a su experiencia laboral en 
organizaciones como: Car Wash “Merino”, Empresa de transporte de crudo, Municipalidad Distrital 
de La Unión, Empresa Sef Perú Holding. 
Técnicas Instrumentos 
Análisis cualitativo a) Organización de los datos 
b) Codificación 
c) Frecuencia 
 
Análisis cuantitativo o estadístico 
a) Seleccionar software SPSS 
b) Tablas de contingencia y estadísticos 
descriptivos. 
c) Indicadores de rentabilidad: VANE, 
VANF, TIRE, TIRF. 
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2.6.1. Problema general: 
¿Cuál es la viabilidad del plan de negocio para la constitución de una empresa 
car wash, ciudad de Piura, año 2017? 
 
2.6.2. Problemas específicos: 
a) ¿Cuáles son las características de la demanda insatisfecha, de los competidores, 
de la posición competitiva y del mercado objetivo? 
b) ¿Cuáles son las estrategias de marketing y ventas más adecuadas, para la 
empresa? 
c) ¿Cuál es la factibilidad de la infraestructura y de la tecnología? 
d) ¿Cuál es el modelo financiero más adecuado para la constitución de una 
empresa car wash, ciudad de Piura? 
e) ¿Cuál es la rentabilidad obtenida en la evaluación financiera de la constitución 
de una empresa car wash, ciudad de Piura? 
 
2.6.3. Objetivo general de la investigación 
 Determinar la viabilidad al elaborar un plan de negocio para la constitución de 
una empresa car wash, ciudad de Piura, año 2017. 
 
 
 
 
2.6.4. Objetivos específicos de la investigación 
1) Determinar las características de la demanda insatisfecha, de los competidores, 
de la posición competitiva y del mercado objetivo. 
2) Establecer las estrategias de marketing y ventas más adecuadas, para la empresa. 
3) Determinar la factibilidad de la infraestructura y de la tecnología. 
4) Establecer el modelo financiero más adecuado para la constitución de una 
empresa car wash, ciudad de Piura, 
5) Calcular la rentabilidad obtenida en la evaluación financiera de la constitución 
de una empresa car wash, ciudad de Piura, 
 
2.6.5. Glosario de términos 
2.6.5.1. Análisis económico-financiero:  
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Es la aplicación de un conjunto de técnicas utilizadas para diagnosticar la 
situación y perspectivas de la empresa con el fin de poder tomar decisiones 
adecuadas en el momento oportuno. Constituyen una forma de información 
sobre la marcha de la entidad. Tanto a los interesados internos de la dirección 
como a los externos: bancos, acreedores y a organismos globales, así como 
para fines fiscales. 
2.6.5.2. Lavado de autos:  
Establecimiento o negocio proveído con los equipos necesarios para limpiar, 
tanto por dentro como por fuera, los automóviles. “El servicio de lavado de 
carros es una actividad de carácter intangible, a través de la cual el cliente 
busca satisfacer la necesidad de limpieza de su vehiculo. Se caracteriza por ser 
realizado por personas, incluso cuando hay máquinas en el proceso.” 
2.6.5.3. Estrategias de marketing:  
Consisten en acciones que se llevan a cabo para alcanzar determinados 
objetivos relacionados con el marketing, tales como dar a conocer un nuevo 
producto, aumentar las ventas o lograr una mayor participación en el mercado. 
2.6.5.4. Estrategias de operaciones:  
Son las acciones planificadas que tienen que ver con el desarrollo de un plan a 
largo plazo para determinar la mejor manera de utilizar los principales recursos 
de la empresa, de forma que se dé un alto grado de compatibilidad entre dichos 
recursos y la estrategia corporativa a largo plazo de la propia empresa. 
 
 
2.6.5.5. Estudio de mercado:  
Es el conjunto de acciones que ejecutan para saber la respuesta del mercado 
(demanda) y proveedores, competencia (oferta) ante un producto o servicio. Se 
analiza la oferta y la demanda, así como los precios y los canales de 
distribución. 
2.6.5.6. Móvil de lavado:  
Los equipos móviles son aquellas máquinas que permiten realizar lavados para 
autos de forma manual. “Cuentan con un depósito de agua limpia de 60 litros, 
otro para escurrir los paños mojados, una lanza pulverizadora regulable, 
manguera de largo alcance (que permite lavar un vehículo sin necesidad de 
mover la máquina), una batería de 12V (la misma requiere cargarse sólo 2 o 3 
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horas, una vez por semana), bomba de presión, gavetas para guardar los 
distintos elementos utilizados durante el lavado y una aspiradora.” 
2.6.5.7. Plan de negocios:  
Es un documento, escrito de manera clara, precisa y sencilla, que es el 
resultado de un proceso de planeación. Este plan de negocios sirve para guiar 
un negocio, porque muestra desde los objetivos que se quieren lograr hasta las 
actividades cotidianas que se desarrollarán para alcanzarlos. 
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Capítulo 3 
Resultados y discusiones 
 
3.1. Resumen ejecutivo. 
 
La presente tesis sobre car wash es un plan de negocio en la cuidad de Piura, el 
mismo que surge de haber observado un incremento de vehículos de tipo sedán. 
 
El car wash es un negocio que puede resultar divertido, interesante y rentable 
para quien lo gestione con eficacia, eficiencia y perseverancia. Además, contando con 
una buena ubicación, un presupuesto publicitario suficiente y calidad del servicio de 
primera clase, pues se puede atraer muchos clientes que requieren lavar su auto sedán de 
manera rápida, eficiente y a precio competitivo.  
 
La formulación de negocio la empresa D`Cinjavi EIRL se dedicara al lavado de 
autos sedan de diferentes marcas el local se ubicara en Santa María del Pinar, las 
Gardenias F- 10, en la ciudad de Piura el servicio no menor de 45 minutos para ofrecer 
el servicio rápido y de calidad, en un amplio local. 
 
En el análisis del entorno en el Factor Económico por fuente de INEI el 
comercio es una evolución positiva, factor Social que tendremos los servicios con 
precios accesibles para los usuarios y propietario de los autos sedán, e el factor Político 
y legal en los aspectos de legal y de leyes para acoger la empresa de servicios y Factores 
tecnológico la maquinaria y equipo para el servicio del lavado para satisfacer las 
necesidades. 
  
En el análisis de la industria se refleja el perfil del consumidor los usuarios y 
propietarios de los diferentes autos sedan, perfil de la demanda se evaluó la zona, en los 
consumidores actuales los que tenga la necesidad del servicio, competidores potenciales 
son formales e informales y los proveedores todos los accesorios de limpieza y con el 
modelo de Michael Poter es la clave para el Éxito de la Empresa con poder de 
negociación, rivalidad entre empresas, amenaza de los nuevos entrantes, poder de 
negociación de los proveedores, amenaza de productos sustituto. 
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Del Plan Estratégico el análisis de FODA las características internas son la 
fortaleza y debilidades y externas oportunidades y amenazas siguiendo con la visión de 
ser líder y fidelizar al cliente y misión garantizar el agrado del servicio con los objetivos 
estratégicos que debemos tener en cuenta para el servicio comenzando por el personal, 
realizando promociones contar con el material necesario. 
 
En el Plan de Marketing pretende brindar el servicio de lavado de vehículos 
para los usuarios de los autos sedán viendo los objetivos de marketing, el nombre de la 
marca es D´Cinyavi car wash con el mix de marketing: producto (el servicio), precio (de 
acuerdo al mercado), promoción (redes sociales) y plaza (compra de directa y 
consumidor final), con la descripción del producto (limpieza d autos sedán), estrategia 
del precio (servicio promedio a la competencia), estrategia de distribución (la 
ubicación), estrategia de promoción (descuentos), estrategia se servicio al cliente 
(promociones) y la estrategia de posicionamiento (comodidad) 
 
Plan de Operaciones el diagrama de flujo, el proceso de servicio mediante el 
cual el automóvil procede a ingresar para el lavado desde que llega el cliente hasta que 
se retira con su auto limpio, la localización de la empresa y la distribución del local    
  
En el plan organizacional se establece la visión y misión, que busca brindar la 
mejor atención profesional para entregar un servicio de calidad y que tengan un toque 
de diferenciación y significado para los clientes. En el organigrama observamos 4 
personas para el funcionamiento del negocio, un administrador, el jefe operativo y 2 
operarios de lavadores. 
 
Plan económico financiero se analiza la viabilidad, factibilidad y rentabilidad 
del proyecto. Para ello se realizará un estudio de la información de carácter económica y 
financiera de la empresa. Asimismo, se realizará un análisis a los ratios para valorar la 
rentabilidad de la empresa. 
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Objetivo 1 
Demostrar que el Plan de negocio tiene viabilidad de mercado para la creación 
de la empresa de Car Wash, para autos sedán, en Ciudad de Piura.   
 
3.1.1. Formulación de la idea de negocio: 
En la empresa se llamara D´Cinyavi EIRL, su estructura empresarial es de un solo 
propietario, se dedicara al servicio lavado de autos. Se buscara satisfacer una necesidad 
secundaria de limpieza de auto. Ofrecerá un servicio de lavado de autos tipo sedán. Los 
clientes son los propietarios y/o usuarios de los autos tipo sedán. La competencia está 
conformada por otros negocios car wash similares y ubicados en Urb. Santa María de 
Piura, segunda etapa. 
Análisis de Oportunidades  
a) ¿Qué necesidad, deseo o problema ha sido identificado?  personas con 
auto sedán desaseado. 
b) ¿Qué productos y/o servicios piensa ofrecer?  limpieza de autos sedán. 
c) ¿Qué ventaja tiene el producto o servicio frente a cualquier producto o 
servicio de la competencia?  rapidez en el lavado. 
d) ¿Quiénes son los clientes de la empresa y a qué sector pertenece la 
empresa?  propietarios y/o usuarios de autos sedán de la ciudad de 
Piura, Urbanización Santa María del Pinar y alrededores. 
e) ¿En qué medida el nuevo producto o servicio añade valor a la empresa ya 
existente o a un nuevo grupo de clientes?  habrá sala de snacks para 
esperar la terminación del servicio. 
f) ¿Cómo es que la empresa pretende integrar todos sus recursos 
disponibles?  mediante alianzas estratégicas que acerquen el servicio al 
cliente. 
g) ¿Cómo se generarán los ingresos de la empresa?  mediante la venta del 
servicio de lavado de autos sedán. 
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3.1.2. Análisis de Oportunidad  
Sondeo de mercado: 
 
1. Perfil del consumidor  
En general los usuarios del servicio que prestará el negocio son todas aquellas 
personas que se interesan a diario por la imagen y el cuidado de sus bienes personales y 
que les agrade los espacios cómodos. Dentro de este marco general, se deben distinguir 
varios aspectos:  
El grupo objetivo de clientes deberá estar compuesto por personas de la zona y 
alrededores de urbanización de Santa María de Pinar con un nivel adquisitivo el servicio 
alto:  
 En su mayoría las personas con autos sedan de diferentes marcas por el 
cuidado de sus bienes.  
Por su nivel de vida y trabajo, las personas enmarcadas en este segmento llevan 
vidas agitadas, por lo cual el tiempo es un bien muy preciado y al cual se le da una gran 
importancia.  
Estas personas dan una gran importancia a la calidad y la atención, siendo el 
servicio al cliente un factor fundamental a la hora de escoger un producto o servicio. 
 
2. Perfil de la demanda. 
Como parte de este estudio, se evaluó una zona específica que contara con las 
características de cliente consumidor para lograr tener la nueva empresa en el mercado. El 
área de estudio se encuentra ubicada en Santa María del Pinar, Las Gardenias F-10 
 
Los habitantes de dicho sector coinciden con el perfil de los usuarios a los que se 
desea llegar, bajo este esquema se definen todos aquellos clientes que tienen las siguientes 
características:  
a) Residentes de zona y alrededores de casas y/o apartamentos.  
b) Empleados de oficinas de los alrededores  
c) Hombres y mujeres, entre 20 y 60 años.  
d) Personas con ingresos. 
e) Parejas con hijos.  
f) Personas con autos sedán.  
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g) Usuarios que requieran el servicio. 
  
Cuadro 3. 1 Razones para acudir al car wash 
 
 
 
Sexo 
¿Por qué razón acude a este car wash?  
 
 
Total 
Porque 
carezco de 
tiempo. 
Porque 
ofrecen buena 
atención. 
Porque el 
precio es 
económico. 
Porque encuentro 
valor agregado 
pues además de 
wi-fi puedo 
escoger entre: 
gaseosa, café o 
agua mientras 
espero. 
Varón 0 8 8 83 99 
0,0% 3,9% 3,9% 40,1% 47,8% 
Mujer 1 10 11 86 108 
0,5% 4,8% 5,3% 41,5% 52,2% 
Total 1 18 19 169 207 
0,5% 8,7% 9,2% 81,6% 100,0% 
En las razones por lo que acuden al car wash de los usuarios es porque carecen 
de tiempo, por buena atención y por el valor agregado de wifi, poder escoger entre 
gaseosa, café o agua. La mayoría de los encuestados afirman que encuentran valor 
agregado en el car wash donde acuden (81.6%), la buena atención del negocio para 
poder llegar al cliente y fidelizarlo. 
 
Cuadro 3. 2 Percepción de precios 
 
Sexo 
¿Qué le parecen los precios que tienen los servicios de este car wash? Total 
Muy costosos Costosos Baratos Muy baratos 
Varón 2 12 84 1 99 
1,0% 5,8% 40,6% 0,5% 47,8% 
Mujer 7 15 86 0 108 
3,4% 7,2% 41,5% 0,0% 52,2% 
Total 9 27 170 1 207 
4,3% 13,0% 82,1% 0,5% 100,0% 
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La mayoría de los encuestados afirman que los precios son: muy costosos, 
costosos, baratos y muy barato donde resalta baratos (82.1%) sobresaliendo las mujeres 
(41.5%) 
 
3. Los consumidores actuales  
Los consumidores son los conductores de los vehículos sedán, que residen en 
zonas de la urbanización Santa María del Pinar y alrededores (Urb. Ignacio Merino, Urb. 
Los Cedros, Urb. La Providencia, Los Ejidos) en la ciudad de Piura, y que tengan la 
necesidad de utilizar los servicios de lavado de autos, de manera rápida y oportuna. 
 
4. Competidores potenciales  
La competencia en esta actividad es numerosa, lo indico con el cuadro 3.5. 
Pudiendo adquirirse los elementos necesarios para su puesta en marcha sin ninguna 
dificultad y en caso de un fracaso comercial, o cambio de actividad, liquidar los activos con 
facilidad. 
 
 
 
 
Cuadro 3. 3 Mercado de Car Wash en las zonas Urb. San Ramón y Urb. Ignacio 
Merino 
 
Fuente: Elaboración propia 
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5. Proveedores  
Los proveedores a elegir serán empresas que se dedican a la venta de productos 
para la limpieza de autos como: ceras, silicona, etc.; también accesorios como: escobillas, 
franelas y otros que permitan un adecuado servicio de lavado del auto, según indicamos en 
el cuadro 3.6. 
 
Cuadro 3. 4 Proveedores 
Proveedores 
EPS Grau (agua)  
Telas Manrique (franelas)   
Mercado libre (equipo de lavado de alta presión, lava carro Karcher, hidro lavadora 
Karcher, shampoo de autos-silicona-paños de micro fibra, cera)  
Fuente: Elaboración del autor 
 
3.1.3. Presentación del modelo del negocio  
 
He tomado en cuenta le modelo Canvas que es un sistema que permite realizar 
un plan de negocio de manera rápida y visual. 
La idea de negocio se resume en el cuadro de Canvas: 
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Presentación el modelo de negocio  
 
Cuadro 3. 5 Cuadro Modelo Canvas 
Socios claves Actividades Clave Propuesta de Valor 
Relación con los 
clientes 
Segmento de cliente 
Proveedores de 
materiales 
Brindar un servicio 
de calidad e 
innovador 
  
Asistencia 
individualizada 
Todas aquellas 
personas que 
dispongan de autos 
sedán. 
Clientes de alta y 
media clase 
Marketing 
Realiza del servicio 
de lavado de autos 
sedán en un tiempo 
no mayor de 45 
minutos.  
Relación 
automatizada 
Concesionarias de 
automóviles. 
Trabajadores 
capacitados  
Relación de 
autoservicio   
 
Materiales 
  
Usuarios que 
requieran los 
servicios de lavado 
de autos. 
  
 
Recursos Clave Canales  
Mano de Obra    Página web 
Los conductores 
frecuentes que 
buscan un servicio 
rápido y de calidad 
Máquina de Lavado    Redes sociales 
Material de Insumo    Volanteo 
Redes sociales    Para que finalmente 
acudan a nuestro 
establecimiento 
físico. 
    
  
  
  
 Estructura de costos Fuente de Ingreso 
Marketing  Cobro por vehículo  
Maquinaria y equipo, Materiales  Pago en efectivo 
Salarios    
Elaboración: propia  
 
Se complementa el Modelo Canvas sobre la Propuesta de Valor ofrecemos un 
servicio de lavado de autos en un tiempo de 45 minutos, por lo que los clientes 
requieren una atención rápida pues bien en Atributo más valorado donde se pone tres 
alternativas de Infraestructura, calidad de la limpieza de mi unidad móvil y atención 
rápida (45 minutos), donde en este último se obtuvo en 87.9%, la propuesta de este 
servicio será difundido en los diferentes canales de página Web, redes sociales, 
volanteo, por eso en la relación de clientes en la asistencia individualizada, a través de 
la fidelización de clientes, que dispongan autos sedán y los usuarios que requieran el 
servicio. Teniendo en cuenta los Recursos Claves principalmente la mano de obra, tener 
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al personal capacitado y satisfecho para la buena atención del cliente, así como la 
maquinaria de lavado, material de lavado y mantener activo las redes sociales, se 
establecerá la Actividad clave brindar un servicio de la calidad e innovador en lo 
marketing principal con el logo, el precio de acuerdo a la competencia teniendo en 
cuenta los socios claves en la Variable del Micro Entorno (proveedores, competidores y 
consumidores), y la variable del Macro entorno ( Economía Nacional, Economía 
Regional, Sector Automotor Piura, Carretera y Ambiente.  
Con la Estructura de costo tenemos la inversión que se refleja en marketing, 
Maquinaria  equipo materia y salarios del personal, cabe señalar que la fuente de 
ingreso será el cobro de cada vehículo y el pago será en efectivo.  
 
3.1.4. Análisis del entorno 
a) Factor económico 
El Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI) informó que el sector 
Comercio, en febrero de 2018, se incrementó en 2,55%, al compararlo con similar mes 
del año 2017, debido a la evolución positiva en el comercio automotriz (3,80%), lo 
podemos observar en la cuadro 3.2  
 
Cuadro 3. 6 Producción del sector comercio 
(Variación porcentual respecto a similar mes del año anterior) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente INEI 
 
 
 
 
48 
 
 
 
b) Factores sociales. 
El negocio está dirigido a todos los niveles sociales económico del público 
usuario de autos sedán. 
Las personas que estén dispuesta ir al local y contratar el servicio, serán 
aquellas que necesiten lavar su auto y que por motivos de tiempo o comodidad prefieran 
pagar para que alguien más realice esta actividad por ellos. 
Caos y desorden social en algunos sectores del país y escasa respuesta política 
para atender los reclamos, hechos que ahuyentan la inversión privada. Los gobiernos 
Nacionales, Regionales, Provinciales y Distritales ocupan un lugar preferencial en el 
entorno político en nuevas inversiones. 
 
c) Factores políticos y legales  
En las empresas se acogen las ordenanzas municipales  
En la región de Piura el incremento empresarial en diversos sectores, por el 
crecimiento de empresas de servicios que genera competencia formal.  
 
d) Factores tecnológicos  
¿Cuáles son las tecnologías que pueden satisfacer estas funciones? (el cómo). 
Se contará con tecnología que satisfaga las necesidades del cliente o usuario, para la 
limpieza de calidad y que permitan realizar el lavado del auto en poco tiempo. 
 
 
3.1.5. Análisis de la Industria, del mercado y estimación de demanda 
 
El Plan de Negocios propuesto en el presente documento consiste en un Car 
Wash que operará bajo la marca Karcher. El negocio constituye en una propuesta de car 
wash en la ciudad Piura principalmente en cuanto al proceso de servicio el cual será 
listo, rápido y limpio con tecnología e infraestructura comodidad del cliente y con 
recursos claves que accederán hacer su tiempo productivo o entretenido según desee en 
cada instante, aumentando considerablemente su nivel de satisfacción y logrando así 
cambiar de manera radical el pasado modelo de que lavar autos es un momento 
desagradable.  
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En los entorno económicos, socio-culturales, tecnológicos, políticos y legales. 
Es con el fin de identificar los factores externos que pueden constituir oportunidades y/o 
amenazas para las cuales la empresa estará estratégicamente preparada para enfrentar.  
El Análisis se realizara por medio del uso del Modelo de Las Cinco Fuerzas de 
Porter. En éste, las características del contexto se descubren analizando la rivalidad 
entre los competidores existentes, la amenaza de nuevos entrantes y de los sustitutos, y 
el poder de negociación de los consumidores y de los proveedores.  
 
 
Identificación de características claves de la industria  
¿Qué necesidad está siendo insatisfecha?  
 Rapidez en el lavado de autos sedán.  
 Servicios de lavado de autos sedán en instalaciones del local.  
 Infraestructura orientada a la comodidad y bienestar del cliente.  
 
¿Quiénes están siendo satisfechos?  
Dueños y usuarios de los autos sedán que necesitan lavarlo que no disponen el 
tiempo suficiente y desean realizarlo en los negocios existentes. 
 
¿Cómo está siendo satisfecha actualmente la necesidad?  
En el negocio de lavado de autos actualmente en la Ciudad de Piura presenta las 
siguientes opciones:  
Lavado manual.  
Limpieza interior manual.  
 
Modelo de Michael Porter 
50 
 
 
Figura 3. 1 Fuente Las 5 Fuerzas de Porter – Clave para el Éxito de la Empresa 
 
1. Poder de negociación  
Nuestro cliente potencial, es la persona que requiere lavar su auto sedán, se 
brinda un servicio a precio de mercado, sumado a la ventaja de contar con el servicio en 
una de las avenidas principales de la urb. Santa María del Pinar en 45 minutos. 
 
2. Rivalidad entre empresas. 
La rivalidad hasta el momento sólo se ha logrado identificar pocos 
competidores que entreguen el mismo servicio, la gran mayoría de lavados existentes 
actualmente son informales.  
La competencia tiende a aumentar en intensidad como el negocio se siente la 
presión competitiva por eso tenemos la oportunidad para mejorar la atención al usuario. 
 
3. Amenaza de los nuevos entrantes.  
En general, se estima que esta amenaza de nuevos entrantes, se observa una 
gran cantidad de empresas que ofrecen lavados de automóviles en distintos lugares en la 
ciudad de Piura, pero muy pocos negocios son formales, por lo que una de las 
principales barreras de entrada será la relación que se mantenga al “cliente satisfecho”, 
sumado a la calidad del servicio entregado por los trabajadores, lo que se debe cerrar 
con un precio justo acorde al nivel del servicio. 
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4. Por negociación de los proveedores  
El poder de negociación está en directa la relación con la especialización de la 
técnica de lavado que se emplee, es decir, es necesario ocupar equipos, maquinarias e 
insumos muy específicos.  
 
En el negocio D`Cinyavi, el principal recurso que se requerirá de parte de 
proveedores serán los insumos (shampoos y líquidos de lavado) que se comercializan a 
nivel nacional y local. Actualmente, los proveedores nacionales de insumos no se 
encuentran agrupados y los precios de sus productos son competitivos. 
 
 
  
5. Amenaza de producto sustitutos  
Claramente los productos o servicios sustitutos en este caso, son lavar el auto 
uno mismo o llevarlo a otro local de lavado de autos, porque pueden estar fuera de la 
ruta habitual.  
 
3.1.6. Planeamiento Estratégico 
 
Se realiza el análisis, considerando en primer lugar las características internas 
(fortalezas y debilidades) que se espera que tenga este negocio, para luego revisar su 
situación externa (oportunidades y amenazas), para lograr determinar las ventajas 
competitivas y facilitar la identificación de la estrategia a utilizar. 
 
3.1.6.1. Análisis FODA    
FORTALEZA  
1) Servicio personalizado. 
2) Personal confiable y especializado 
3) El servicio de lavado es a presión 
4) Sala de espera con comodidades 
5) Seguridad adecuada. 
 
DEBILIDADES  
1. Insuficiente capacidad instalada para abastecer el mercado. 
2. Falta de control sobre insumos (agua). 
3. Escasa experiencia  
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AMENAZAS 
1) Competencia formal. 
2) Caos y desorden social. 
 
OPORTUNIDADES 
1) Las personas disponen de escaso tiempo para limpiar sus vehículos. 
2) Crecimiento del sector comercio. 
3) Incremento empresarial en diversos sectores 
4) Disponibilidad de tecnología para la limpieza de buena calidad de vehículos. 
 
 
 
3.1.6.2. Visión:  
Ser un negocio líder, más eficiente en el lavado de autos sedán en la ciudad de 
Piura, ofreciendo a los clientes soluciones prácticas de limpieza de los autos con la 
calidad de servicio y compromiso que nos caracteriza, y así poder garantizar la fidelidad 
del cliente.  
 
3.1.6.3. Misión:  
Garantizar el agrado y servicio de excelencia, ofreciendo un servicio para 
maximizar el tiempo del cliente, organizando la combinación perfecta entre servicio y 
calidad que provoque la confianza de los usuarios de autos sedán. 
 
3.1.6.4. Objetivos estratégicos: 
a) Tener empleados bien capacitados para que den todo su potencial en 
emitir un servicio de calidad y excelencia. 
b) Contar con el equipo necesario para poder dar un servicio más eficaz. 
c) Incitar al personal operacional para que den siempre lo mejor de ellos y 
promover un servicio de calidad. 
d) Hacer promociones para captar la atención de nuevos clientes y mantener 
fiel a los antiguos clientes. 
e) Impulsar el negocio conocer mediante volantes con información del 
servicio ofrecido. 
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Clientes exclusivos  
Clientes regulares  
Clientes ocacionales   
f) Animar a los clientes que nos dejen saber sus sugerencias sobre el 
servicio y tomar en cuentas las ideas de los usuarios. 
g) Contar con empleados bien capacitados para que den todo su potencial al 
servicio de calidad y excelencia. 
h) Mantener el stock necesario de los productos para poder dar el servicio. 
i) Contar con el personal suficiente para poder brindar un buen servicio al 
cliente. 
j) Mantener actualizada la base de datos, de tal manera que podamos 
mantener a nuestros clientes y conseguir nuevos. 
 
3.1.6.5. La estrategia que tomare en cuenta es estrategia de diferenciación:  
 
Plan de fidelización: Es una estrategia de diferenciación que me permite 
que el negocio sea más competitivo, el objetivo de fidelizar clientes es 
entablar una relación a largo plazo con el cliente.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaboración: propia  
 
Figura 3. 2 Tipos de clientes 
 
Criterios para la categorización de clientes:  
a) Clientes exclusivos: son aquellos clientes que acuden por lo menos 3 
veces al mes a realizar el servicio de lavado de su auto.  
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b) Clientes regulares: son los clientes que visitan Car wash con una 
frecuencia de 2 a un 1 vez al mes.  
c) Clientes ocasionales: son todos aquellos clientes que eventualmente 
realizan algún servicio en la negocio.  
Ventajas del plan de fidelización.  
Las ventajas de fidelizar al cliente es para lograr lo siguiente:  
 
 Que el cliente se sienta importante para el negocio que se 
identifique con el producto o servicio recibido.  
 El cliente tienen más beneficios y descuentos,  
 Mayor conocimiento de los clientes, se personaliza su atención y 
los incentivos van de acuerdo a sus gustos y preferencias.  
 Clientes más satisfechos.  
 Incremento de rentabilidad pues un cliente fiel más rentable que 
un cliente nuevo.  
 El negocio crece en competitividad.  
 Se aplican estrategias de marketing directo a bajo costo.  
 
Público objetivo.  
Para la realización del presente plan de fidelización se define el mercado 
objetivo, en este caso son todos los clientes registrados en la base de 
datos: 
Los datos de interés del cliente son:  
 Nombres  
 Apellidos  
 Dirección  
 Teléfonos (celular y convencional)  
 Correo electrónico (requisito matrícula de vehículo)  
 
Estos 5 datos van a permitir la generación de contactos, los mismos que 
se ingresan a un programa de excel, y de esta forma se obtiene la base de 
datos para establecer los contactos y enviar información sobre 
descuentos, promociones al cliente.  
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3.1.7. Plan de Marketing  
Nuestro mercado objetivo son los propietarios y usuarios de los autos sedan en la zona de 
Santa María del Pinar y alrededores  
 
3.1.7.1. Objetivos de marketing como ventas 
 El punto de equilibrio es de 115 clientes semanales con un precio promedio de 
27.5  
 Incrementar las ventas en 1% anualmente. 
 Incrementar nuestra cartera de clientes en 1% con respecto al año anterior. 
 
3.1.7.2. Mezcla de marketing 
 
a) Producto 
“D´Cinyavi Car Wash", brindará como principal servicio el lavado de 
autos sedán, desde un formato estándar el cual consiste en limpiar con 
shampoo, hasta un servicio personalizado que incluye aspirado, encerado, 
lavado del tapiz y hasta los aromatizadores al gusto del cliente, utilizando 
aromas que permitan que el acabado del servicio final sea personalizado. 
 
El tiempo estimado para realizar cada servicio será: 
 Lavado exterior: 5 minutos 
 Lavado Shampoo: 5 minutos 
 Aspirado: 10 minutos 
 Encerado: 10 minutos 
 Lavado interior: 15 minutos 
Tiempo total estimado de entrega del auto para un servicio completo: 45 
minutos. 
El establecimiento estará adicionamiento con la mayor comodidad del 
cliente brindaremos el servicio al usuario. 
Finalmente el car wash de autos sedán, contara con personal capacitado y 
especializado para el desarrollo de las labores, así como también el 
centro ofrecerá como medida de seguridad.  
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Proveedor  Car wash  Usuarios 
b) Precio 
Se aplicará la estrategia de fijar precios según el mercado, de la forma 
siguiente: 
 Lavado básico  S/ 25.00 (incluye: Lavado de carrocería con 
agua, aspirado total, silicona tablero y llantas, perfumado) 
 Lavado ejecutivo S/ 30.00 (incluye: Lavado de carrocería con 
agua y shampoo, aspirado total, silicona tablero, puertas y llantas, 
perfumado). 
 
c) Promoción 
Relaciones Públicas: 
 
Redes Sociales: (Facebook, Instagram y Twitter): Se implementarán 
tres redes sociales, donde se dará a conocer la marca del Car Wash, los 
servicios que se ofreceré, el ambiente del local y un espacio donde el 
público pueda realizar comentarios, además de ofrecerle frases 
motivadoras. Se busca mediante la interacción conocer sus preferencias y 
opiniones sobre la marca. 
 
 Publicidad: 
Banner Publicitario: Se elaborará un Banner en donde se mostrará los 
tipos de servicios de lavado que se ofrecerá y los servicios adicionales 
que los clientes pueden acceder en su tiempo libre al momento en que se 
realiza el lavado de su auto. 
 
Volanteo: Se repartirán volantes 1 semana antes de la inauguración del 
Car Wash, en ella se indicará la dirección, la hora y el servicio del lavado 
gratis, para las 05 primeras personas que ingresen al local a lavar su auto. 
 
Características del volante: 
Impresión: Full color  
Medida: 4x20cm 
Acabado: Corte a medida 
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Proveedor  Car wash  Usuarios 
Promoción de Ventas: En la primera semana de inauguración se contará 
con el 20% de descuento en el Car Wash. Durante los siguientes meses se 
brindará una tarjeta de cliente frecuente al obtener 5 sellos podrá canjear 
por un servicio completo de lavado de su auto. Cada 3 meses se lanzará 
una nueva promoción distinta de acuerdo al comportamiento de las 
ventas. Mediante el E-mail, se dará conocer a nuestros clientes acerca de 
las promociones actuales que ofrece nuestra empresa. 
 
d) Plaza:  
 La empresa del servicio adquiere los productos de manera directa, 
llegar al punto del establecimiento para finalmente llegar al 
consumidor final. 
 
 
 
 
 
Figura 3. 3 La plaza del servicio  
 
 El local estará ubicado en Urbanización Santa María del Pinar,  
 Avenida Las Gardenias, Manzana F, Lote 10. 
 
3.1.7.3. Descripción del Producto  
El servicio el lavado de autos sedán, desde un formato estándar el cual 
consiste en limpiar con shampoo, hasta un servicio personalizado que 
incluye aspirado, encerado, lavado del tapiz y hasta los aromatizadores al 
gusto del cliente. 
 
Imagen corporativa  
 
El negocio D´Cinyavi Car Wash pretende brindar el servicio de lavado de 
vehículos para los usuarios de los autos sedán que no tienen tiempo para 
lavarlo o limpiar el interior de los mismos. Que tiene la necesidad, que 
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puede satisfacer de una manera eficaz y eficiente, además se cuenta con 
un local adecuado que estará ubicado en Av. las gardenias, de Santa 
María del Pinar, manejando precios competitivos en el mercado. 
 
 
Nombre de la marca: 
 
D´Cinyavi es el nombre que se ha seleccionado por el nombre de 
propietaria, se eligió el nombre por ser poco común, por ser original.  
De igual modo el eslogan a usar y que permitirá generar imagen es el 
siguiente: “… Porque tu auto es parte de ti”. 
Las manos en el logotipo representan el cuidado que se merece el auto y 
están cubiertas de guantes plásticos de color rosado que va asociado con 
el tipo de auto sedán (seda, femenino). 
 
Elaboración: propia  
Figura 3. 4 Logotipo propuesto 
 
3.1.7.4. Estrategia de precio  
 
La empresa de lavado de autos le ofrecerá al cliente que se sienta cómodo 
en el local en una sala de espera, dado que el precio promedio de la 
limpieza es de S/. 27.50 y si se presenta una tarifa de acuerdo a la 
competencia en el rubro.  
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3.1.7.5. Estrategia de distribución o plaza  
 
El Car Wash estará ubicado en  Santa María del Pinar, las Gardenias F-10, en 
una zona muy transitada y estratégica para emprender nuestro negocio. 
 
3.1.7.6. Estrategia de promoción  
 
La promoción será por redes sociales, la primera semana de del negocio se da 
el 20% de descuento, y brindar tarjetas de cliente frecuente.    
 
3.1.7.7. Estrategia de servicio al cliente o posventa  
 
Para atraer al usuario de los autos al negocio he dado con las promociones para 
satisfacer al cliente y fidelizarlo. 
 
3.1.7.8. Estrategia de posicionamiento  
 
Para el posicionamiento del negocio dando comodidad al usuario con la sala de 
espera las promociones y también escuchar a los clientes para saber lo que la gustaría en 
el Car Wash. 
 
Cuadro 3. 7 Micro entorno 
VARIABLE DEL  
MICRO ENTORNO 
DESCRIPCIÓN 
A. Proveedores EPS Grau (agua) – Telas Manrique (franelas) – Mercado libre 
(equipo de lavado de alta presión, lava carro Karcher, hidro 
lavadora Karcher – shampoo de autos-silicona-paños de micro 
fibra,cera) 
B. Competidores Kike – Ramón – Lubricen – Merino 
C. Consumidores Propietarios de autos tipo sedán 
 
Fuente: Datos proporcionados en una entrevista con Econ. Efraín Chuecas, docente de IPAE-Piura. 
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Cuadro 3. 8 Macro entorno 
Variable del  
macro entorno 
Descripción 
A. Economía nacional  PBI en aumento – Inversión pública en aumento – Gasto 
público en aumento 
B. Economía regional Reconstrucción con cambio y vigilancia ciudadana – 
Aumento de puestos de trabajo 
C. Sector automotor Piura Propensión a aumentar alrededor de 5% anual 
D. Carreteras Mejoramiento de Av. Sánchez Cerro y principales vías de 
Piura 
E. Ambiente Hasta fines del año 2018 habrá mucho polvo que ensucia 
más a los autos sedán y en consecuencia tenderá a solicitar 
servicios de car wash. 
 
Fuente: Datos proporcionados en una entrevista con Econ. Efraín Chuecas, docente de IPAE-Piura 
 
 
Cuadro 3. 9 Gastos de Publicidad 
 
Gastos de Publicidad Anual 
Website 2500 
Banner y Volantes  1000 
Radio 1000 
Periódico 1000 
Hosting 500 
  6000 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
.  
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3.1.8. Plan de Operaciones  
3.1.8.1. Los objetivos de la producción  
Los objetivos de producción son de 115 unidades móviles semanales y en los doces meses 
obteniendo anualmente 5980 autos sedan, como se mes a mes en el cuadro 3.10.  
Cuadro 3. 10 Producción  
1 semana = 115 unidades móviles     
Diario = 115/7 = 16 Unidades móviles   
        
Mes Semanas Y Días 
Total Días 
Unidades 
 por Mes 
ENE 4 semanas y 3 días  31 508 
FEB 4 semanas  28 460 
MAR  4 semanas y 3 días  31 508 
ABR  4 semanas y 2 días  30 492 
MAY  4 semanas y 3 días  31 508 
JUN  4 semanas y 2 días  30 492 
JUL  4 semanas y 3 días  31 508 
AGO  4 semanas y 3 días  31 504 
SET  4 semanas y 2 días  30 492 
OCT  4 semanas y 3 días  31 508 
NOV  4 semanas y 2 días  30 492 
DIC  4 semanas y 3 días  31 508 
Total Anual  5980 
Elaboración: propia  
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3.1.8.2. Proceso de Producción  
Proceso logísticos para el negocio  
El diagrama de flujo permite ver al detalle las actividades utilizadas para hacer 
un buen servicio en el car wash desde la entrada del usuario hasta su respectiva salida. 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
Control 
Archivo 
Decisión 
Transporte 
Operación 
combinada 
Operación 
Demora
Actividades 
1  Ingreso del vehículo
2 Aspirado al interior del auto 
3  Limpieza del interior del auto
4 Aplicar silicona al interior del auto 
5 Lavado externamente con agua a presión  
6 Aplicar shampoo
7 Enjuagarlo con agua a presión
8 Secado exterior de auto 
9 Entrega del auto 
10 Pago en caja 
Símbolo
DIAGRAMA DE FLUJO DE PROCESO
RESUMEN
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Proceso de servicio: 
 
Figura 3. 5 Proceso de servicio  
 
Plan de operaciones. 
 
 
Figura 3. 6 Idea de negocio 
 
Fuente: elaboración propia  
 
 
Es el proceso mediante el cual el automóvil procede a ingresar para el lavado 
respectivo. Al interior del auto la maquinaria aspiradora, procederá con la 
limpieza, aplicar la silicona. 
Luego el auto se lava exteriormente, con maquina a presión mojando lo con el 
sistema de cañería de agua, después se le agregara shampoo y se terminara con 
Llega cliente
Cliente averigua 
disponibilidad
Cliente averigua precios
Cliente estaciona su auto 
para recibir servicio
Cliente espera o regresa
Cliente recibe auto 
limpio
Cliente cancela servicio 
recibido
Cliente se retira con su 
auto limpio
Ingreso del 
vehículo 
Aspirado al 
interior del auto  
Limpieza del 
interior del auto 
Aplicar silicona al 
interior del auto  
Lavado 
externamente con 
agua a presión   
Aplicar shampoo 
Enjuagarlo con 
agua a presión 
Secado exterior 
de auto  
Entrega del auto  Pago en caja  
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el enjuague. Todo esto será posible por un sistema de arrastre que permitirá que 
el auto utilice el servicio en tiempo óptimo.  
 
Una vez que el automóvil sea lavado exteriormente, se realizará el secado.  
Como proceso final la entrega del automóvil, para la cancelación del servicio.  
 
Proceso de lavado interior: 
 
 
 
Elaboración: propia 
 
Figura 3. 7 Proceso de lavado interior 
 
El proceso de lavado interior consiste en el aseo del automóvil por dentro, el 
servicio debe prestarse con calidad, de manera que el propietario del auto 
prefiera llevarlo a un lavadero, en vez de lavarlo por su cuenta. Este proceso se 
realiza interiormente, utilizando una aspiradora, de tal forma que se pueda 
eliminar la mayor cantidad de polvo acumulado en el tapiz, asientos, tablero y 
otras partes del automóvil.  
Además, se hará uso de silicona líquida para mejorar el aspecto del tablero de 
instrumentos e hidrata el material, previniendo las cuarteaduras 
 
 
Apertura de Puertas 
Laterales  
Aspirado Interior  
Encerado de tablero 
y otros 
Limpieza de 
Tapizados de telas o 
cuero  
Lavado de Pisos  Lavado de ventanas  
Inspección 
Salida de automóvil 
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Micro localización:  
Los factores que nos ayudara a determinar el micro localización de la empresa 
son: 
a) Costo de Alquiler: Encontrar un local para su negocio a un precio 
cómodo es lo que la mayoría de inversionistas busca. 
b) Aspecto legal: El local debe permite por parte de las autoridades el 
desarrollo comercial. 
c) Trafico de autos: Se refiere a la cantidad de autos sedán frente al local. Es 
importante que haya concurrencia de autos sedán donde se ubicará el 
negocio. 
 
Accesibilidad: el local debe encontrarse lo más cerca  
La localización del local en Santa María del Pinar Las Gardenias F-10 
 
 
Fuente: Elaboración del autor 
Figura 3. 8 Localización de del Car wash 
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Distribución del local comercial 
Para el desarrollo operativo de los diferentes servicios de lavado que se ofrecerán, 
se requiere de unas instalaciones amplias y con una distribución adecuada que permita un 
flujo continuo en la prestación del servicio, de manera que se minimice el tiempo de 
permanencia ocioso. 
 
Figura 3. 9 Distribución del local comercial 
Fuente: Elaboración del autor 
 
 
La capacidad del local 
Es de 48 autos sedan,  porque nuestro horario es de 9 horas; en un día se lava 12 
autos y como hay 4 espacios para autos sedan, se multiplica 12 x 4 es 48 autos. 
9 horas = 540 minutos   
Autos a lavar = Minutos al Día  / Minutos lavados  
Autos a lavar =           540 / 45 
Autos a lavar =   12 
Como hay Cuatro espacios: 12 autos lavados x 4  
Capacidad de autos: 12 x 4 
Capacidad de autos: 48 en el local 
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Listado y Valorización de los Equipos, Materiales y Suministros de  
Oficina: 
 
Cuadro 3. 11 Equipos, Materiales y Suministros de oficina 
Activos Número 
Valor 
Unitario 
Valor de 
adquisición 
Total 
Letrero 1            100,00   S/     100,00  
Escritorio forma de L 1            400,00   S/     400,00  
Silla giratoria  1            150,00   S/     150,00  
Juego de Muebles para la sala de espera 1            800,00   S/     800,00  
Centro de cómputo 1         2.000,00   S/  2.000,00  
Impresora 1            250,00   S/     250,00  
Fuente: Elaboración del autor 
En el cuadro 3.11 para una decoración de oficina ejecutiva debemos tener en 
cuenta que debe transmitir personalidad y profesional los materiales de oficina el escritorio 
forma de L, silla giradora, centro de cómputo e impresora para la sala de espera juego de 
mueble para la sala de espera; y para publicidad del negocio el letrero. 
 
Cuadro 3. 12 Equipo y materiales para el proyecto debe cumplir con la serie: 
Activos Número 
Valor 
Unitario 
Valor de 
adquisición 
Total 
Equipo Lavado Alta Presión Marca Karcher Modelo K3.550 2         1.013,00   S/  2.026,00  
Lava Carro Karcher K 5.700 2         1.150,00   S/  2.300,00  
Hidrolavadora Karcher K2 Basic De 1600 Psi 2            350,00   S/     700,00  
Lavadora De Carro Portable. Nuevo Con Tienda 2            140,00   S/     280,00  
Selladora 1            200,00   S/     200,00  
Fuente: Elaboración del autor 
 
 Y en cuadro 3.12 el equipo de trabajo  
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K4 Premium Car:  
La K4 Premium Car de Kärcher ofrece un alto desempeño y brinda un 
excepcional tiempo de servicio. La hidro lavadora está diseñada para una 
limpieza ocasional de suciedad moderada. Es ideal para la limpieza de 
vehículos, gracias a la lanza Vario Power y a la boquilla rotativa. La presión 
con la que sale el agua puede ajustarse a las necesidades de limpieza con un 
simple giro en la lanza. Y la boquilla rotativa ofrece un excelente resultado de 
limpieza al usarse sobre superficies resistentes que contengan suciedad 
fuertemente adherida. El filtro interno de agua protege a la bomba de alta 
presión contra las impurezas que tiene el agua, prolongando la vida útil de la 
bomba de alta presión. 
 
 
 
 
Características y ventajas: 
Bomba axial de tres pistones: Completamente libre de mantenimiento  
Depósito para la solución detergente: El práctico depósito para detergente, 
simplifica la aplicación de detergentes 
  
La lanza acodada es un tubo pulverizador acodado extra-largo (aprox. 1 m) 
para limpiar cómodamente puntos de difícil acceso, como por ejemplo 
canalones de tejados o bajos de vehículos. 
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Prolongación de tubos pulverizadores en 3 niveles en forma de juego de 
prolongación de varias piezas con 4 segmentos de aluminio para zonas de 
difícil acceso. Prolongación variable a 90 cm, 1,30 m y 1,70 m. 
 
Protección contra salpicaduras para boquilla turbo. Protege al usuario con toda 
fiabilidad de las salpicaduras de agua, sobre todo al limpiar bordes y esquinas. 
Para conectar a todas las boquillas turbo de Kärcher (salvo 4.763-184). 
 
Lanza telescópica (1,20-4 m) para limpiar fácilmente zonas de difícil acceso. 
Con correa para el hombro, acoplamiento de bayoneta y pistola integrada 
ergonómicamente adaptable. Peso: aprox. 2 kg. 
Prolongación de mangueras de alta presión para una mayor flexibilidad. 10 m 
de robusta manguera de alta calidad DN 8 para una larga vida útil. Para 
equipos K3-K7 a partir de 2008 con acoplamiento Quick Connect. 
 
Prolongación de manguera de goma de alta presión para una mayor 
flexibilidad, 10 m de manguera de alta calidad con refuerzo de alambre de 
acero para una larga vida útil. Para equipos K3-K7 a partir de 2008 con 
acoplamiento Quick Connect. 
 
 
Cada compra óptima incluye: 
Adaptador de conexión para mangueras de riego: 
Adaptador para conectar directamente las mangueras de riego a todos los 
cepillos y esponjas de limpieza de Kärcher con el sistema de acoplamiento 
rápido. Con regulación y cierre del agua directamente ajustables en el 
adaptador. 
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Características y ventajas: 
 Sistema de acoplamiento de acción rápida: Conexión rápida de todos los 
cepillos de Kärcher a la manguera de riego. 
 Regulación y cierre del agua directamente en el adaptador: Cómodo uso 
del equipo. 
 
 
Articulación variable:  
Articulación variable ajustable 180º sin escalonamiento para limpiar puntos de 
difícil acceso, como por ejemplo persianas enrollables, techos de coches o 
porches acristalados. Para conectar entre la pistola de alta presión y los 
accesorios, o entre la prolongación de tubos pulverizadores y los accesorios. La 
articulación variable permite una limpieza ergonómica. 
 
 
 
Características y ventajas: 
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 Articulación ajustable 180° sin escalonamiento: Clara facilitación del 
trabajo. 
 Articulación variable: Para limpiar cómodamente zonas de difícil acceso, 
como canalones de tejados o bajos de vehículos. 
 Flexible y giratorio 180º: Ampliación del radio de acción, mayor 
flexibilidad. 
 
 
 
Conjunto de juntas tóricas de recambio:  
Juego de juntas tóricas de recambio para cambiar y sustituir fácilmente las 
juntas tóricas y tapones de seguridad en los accesorios de limpiadoras de alta 
presión. 
 
 
 
Características y ventajas: 
Cambio de juntas tóricas: Fácil cambio de las juntas tóricas y los tapones de 
seguridad en los accesorios de limpiadoras de alta presión 
 
 
Filtro de agua: 
Filtro de agua para proteger la bomba de la limpiadora de alta presión frente a 
partículas procedentes del agua sucia. Filtrar las partículas de suciedad alarga 
la vida útil de la limpiadora de alta presión. Apto para todas las limpiadoras de 
alta presión Consumer de Kärcher de las clases K2-K7. 
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Características y ventajas: 
 Protección de la bomba de la limpiadora de alta presión frente a 
partículas procedentes del agua sucia: Prolongación de la vida útil de la 
limpiadora de alta presión 
 Filtro de agua: El contenido del recipiente está visible en todo momento. 
 
 
Juego de chorro de arena / húmedo:  
Juego de chorro de arena / húmedo para eliminar corrosión, pintura y suciedad 
persistente en combinación con un detergente para pulverización de Kärcher. 
Apto para todas las limpiadoras de alta presión Consumer de Kärcher de las 
clases K2-K7. 
 
 
Características y ventajas 
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 Chorro de arena y húmedo con la limpiadora de alta presión: Mejor 
eliminación de la suciedad. 
 Máximo poder de limpieza: Limpieza precisa de la suciedad incrustada. 
 
Juego para la limpieza de canalones y tuberías:  
Inteligente solución 2 en 1 para limpiar canalones y tuberías embozadas o 
desagües. El innovador juego para la limpieza de canalones y tuberías de 
Kärcher funciona por sí solo: con alta presión. Se mueve de forma autónoma 
sobre un carro por el canalón, sin que el usuario tenga que estar 
permanentemente controlando sobre una escalera. El juego para la limpieza de 
canalones y tuberías está equipado con dos boquillas diferentes: una boquilla 
para la limpieza de tuberías con cuatro chorros de alta presión orientados hacia 
atrás y una boquilla para la limpieza de canalones para el montaje de la 
manguera sobre el carro. En todo momento, se puede cambiar sin problemas 
entre una aplicación y otra. Una protección contra flexiones y una conexión de 
latón garantizan una larga vida útil. La longitud de la manguera es de 20 m. El 
juego para la limpieza de canalones y tuberías es adecuado para las limpiadoras 
de alta presión Consumer de Kärcher de las clases K2-K7. 
 
Características y ventajas: 
 Limpieza potente con alta presión: Una solución eficaz y rápida para las 
obstrucciones de las tuberías. 
 Cuatro chorros de alta presión orientados hacia atrás: Óptima movilidad 
dentro de la tubería. 
 Protección contra flexiones: Protección de la manguera contra dobleces. 
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3.1.9. Plan de Recursos Humanos   
3.1.9.1. Estructura Organizacional  
Diseño de la estructura y plan de recursos humanos. 
Los objetivos están relacionados con la visión y misión, ya que se busca 
brindar la mejor atención profesional para entregar un servicio de calidad y que 
tengan un toque de diferenciación y significado para los clientes. Esto se 
logrará manteniendo satisfechos a los clientes y con un bajo reporte de 
incidencias en el servicio. El éxito o fracaso de la organización depende 
básicamente de la motivación de los colaboradores. 
 
En los recursos humanos es un proceso importante para determinar los 
objetivos: 
 
 Lograr con eficiencia y eficacia en los recursos humanos. 
 Fortalecer el trabajo en equipo para otorgar un servicio de calidad. 
 Preparar la selección, entrenamiento, clasificación, remuneración, 
promoción, desarrollo, seguridad, relaciones y comunicaciones. 
 Formar alto nivel de confianza y apoyo entre los miembros de la 
organización. 
 
Organigrama  
A través del organigrama se pretende mostrar 4 personas para el 
funcionamiento del negocio, un administrador, el jefe operativo y 2 operarios 
de lavadores. El personal estará organizado de la siguiente manera: 
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Elaboración: propia  
 
Figura 3. 10 Organigrama 
 
Funciones del personal:  
Gerente Administrador  
Perfil: 
 Profesional de la carrera de administración. 
 Experiencia en manejo de personal. 
 Disponibilidad para trabajar de lunes a domingo con un día de 
descanso. (Descanso entre lunes y viernes) 
 Conocimientos de Marketing y Publicidad. 
 
Funciones: 
 Liderar las actividades del negocio que buscan crecimiento a nivel 
económica y de participación en el mercado.  
 Responsable del cumplimiento de los estándares de calidad, y 
seguridad del personal de servicio. 
Gerente 
Administrador 
Jefe Operativo 
Operadores - 
Lavadores 1 
Operadores - 
Lavadores 2  
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 Supervisión y control de calidad de atención al cliente durante los 
servicios. 
 Solución de impases suscitados durante el servicio. 
 Capacitar al personal en presentación y atención. 
 Elaboración de manuales de funciones y procedimientos. 
 Elaboración y monitoreo del cumplimiento de horarios y funciones 
del personal a su cargo. 
 Controlar el inventario de implementos e insumos necesarios para 
el desarrollo de un adecuado servicio. 
 Busca mejorar continuamente la calidad de los servicios de la 
lavadora de vehículos, mediante la preparación del personal y el 
seguimiento del buen funcionamiento de la maquinaria 
 Responsable de supervisar y coordinar el desarrollo de eventos y 
otros. 
 
Competencias: 
 Atención al cliente interno y externo 
 Orientación a los Resultados 
 Trabajo en Equipo 
 Comunicación 
 Dinamismo 
 Cordialidad- Empatía 
 
Jefe Operativo 
Perfil: 
 Conocimientos técnicos en mecánica automotriz. 
 Edad entre 25 y 35 años. 
 Experiencia mínima de 2 años en el puesto. 
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Funciones: 
 Tener conocimiento de las actividades, procesos y procedimientos 
operativos del negocio, para darlas a conocer y servir de apoyo para 
el control y organización de todo lo referente a los servicios que 
ofrece. 
 Optimizar los vehículos en la zona de lavado de acuerdo con el 
orden de llegada. 
 Supervisión y control de las actividades de los operarios. 
 Atención al cliente en el momento de la recepción del auto para el 
lavado, ofreciendo a estos los diferentes servicios de la manera más 
cordial. 
 Ubicar el carro en el sitio de lavado. 
 Realizar tareas de aspirado, aplicación de silicona. 
 Entrega del automóvil cuando se haya brindado el servicio. 
 
Competencias: 
 Manejo de personal a su cargo 
 Orientado a resultados 
 Trabajo en equipo 
 Adaptación al cambio 
 Comunicación a todo nivel 
 
Operadores (Lavadores) 
Perfil: 
 Secundaria completa (certificado de estudios). 
 Edad entre 18 y 25 años con muchas ganas de aprender. 
 Mínimo 6 meses de experiencia en el puesto. 
 
Funciones: 
 Realizar sus tareas en base a los manuales de procedimientos de 
manejo de equipos, insumos, procesos de lavado y servicios varios 
(cambios de aceites, revisión de líquidos). 
 Realizar el servicio escogido por el cliente. 
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 Hacer uso racional y eficiente de los insumos que le son 
entregados. 
 Cumplir con las políticas de la empresa. 
 Atender con amabilidad a los clientes. 
 Ofrecer los diferentes servicios del negocio. 
 
Competencias: 
 Honesto 
 Proactivo 
 Con deseo de superación. 
 
Gastos administrativos 
Representan el gasto de personal en el cuadro 3.13 el cual incluye las 
remuneraciones a que tiene derecho el trabajador, así como las distintas contribuciones 
de seguridad y previsión social. Asimismo, incluye los beneficios sociales de los 
trabajadores por concepto de compensación de servicios, y otros beneficios. Todo ello 
a cargo de la empresa. Por otro lado, incluyen los útiles de oficina. 
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Cuadro 3. 13 Gastos administrativos. 
 
CARGO U 
OCUPACIÓN 
Sueldo  
básico 
Remuneración 
bruta anual 
Aportaciones 
del empleador 
Total beneficios Anual 
TOTAL REM. 
ANUAL 
TOTAL 
REM. 
MENSUAL Salud SCTR 
Total  
aportes  
Administrador 
                        
1,500.00  
             
18,000.00  
             1,620.00  
                      
225.00  
                   
1,845.00  
                        
3,197.50  
           23,042.50  
             
1,920.21  
Jefe de 
operaciones  
                        
1,200.00  
             
14,400.00  
             1,296.00  
                      
180.00  
                   
1,476.00  
                        
2,544.83  
           18,420.83  
             
1,535.07  
Operario 1 
                        
1,200.00  
             
14,400.00  
             1,296.00  
                      
180.00  
                   
1,476.00  
                        
2,544.83  
           18,420.83  
             
1,535.07  
Operario 2 
                        
1,200.00  
             
14,400.00  
             1,296.00  
                      
180.00  
                   
1,476.00  
                        
2,544.83  
           18,420.83  
             
1,535.07  
  
                      
5,100.00  
           61,200.00             5,508.00  
                     
765.00  
                 
6,273.00  
                   
10,832.00  
         78,305.00  
           
6,525.42  
Fuente: Elaboración propia. 
  
La proyección de gastos administrativos en Administrador, Jefe de operaciones, operario 1 y operario 2  donde vemos los 
sueldos respectivos. Se estima que los gastos administrativos se incrementen en 1 % cada año. 
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3.1.10. Plan económico financiero 
A continuación, se procede a analizar la viabilidad, factibilidad y rentabilidad 
del proyecto. Para ello se realizará un estudio de la información de carácter económica 
y financiera de la empresa. Asimismo, se realizará un análisis a los ratios para valorar 
la rentabilidad de la empresa. 
 
a) Precio 
 Considerando el análisis de precios, se establece que el precio de introducción 
quedaría de la siguiente manera (Cuadro 3.14) 
 Lavado básico: S/ 25.00 soles (incluye: Lavado de carrocería con agua, aspirado 
total, silicona tablero y llantas, perfumado). 
 Lavado ejecutivo: S/ 30.00 soles (incluye: Lavado de carrocería con agua y 
shampoo, aspirado total, silicona tablero, puertas y llantas, perfumado). 
Cuadro 3. 14 Precios 
Lavado básico Precio Lavado ejecutivo Precio 
Lavado de carrocería con 
agua, aspirado total, silicona 
tablero y llantas, perfumado. 
S/ 25.00 Lavado de carrocería con agua  
y shampoo, aspirado total, 
silicona tablero, puertas y 
llantas, perfumado 
S/ 30.00 
Elaboración propia. 
El precio promedio resulto de la sumatoria de lavado básico más lavado 
ejecutivo en siguiente cuadro 3.15 lo observamos en dicho resultado se dividió entre dos 
y se obtuvo el precio promedio. 
Cuadro 3. 15 Precios promedio 
Servicio de lavado Precio promedio 
Lavado de carrocería con agua y shampoo, aspirado total,  
silicona tablero, puertas y llantas, perfumado 
S/. 27.50 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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b) Unidades móviles 
 Para poder determinar este dato, se recurrirá a lo siguiente:  
 Los resultados obtenidos en el estudio de mercado.   
 El atributo en el servicio ofrecido asociados al lavado.  
 La frecuencia de consumo de servicios asociados al lavado.  
 La intencionalidad de compra de servicios asociados al lavado por 
parte de los propietarios de vehículos automotores.  
 
Cuadro 3. 16 Atributo valorado 
¿Cuál es el atributo que usted valora mucho en el servicio ofrecido por este car 
wash? 
Sexo Infraestructura 
Calidad de la 
limpieza de mi 
unidad móvil. 
Atención rápida 
(hasta 45 minutos). 
Total 
Varón 
5 5 89 99 
2,4% 2,4% 43,0% 47,8% 
Mujer 
6 9 93 108 
2,9% 4,3% 44,9% 52,2% 
Total 
11 14 182 207 
5,3% 6,8% 87,9% 100,0% 
Fuente: Elaboración propia. 
 
El cuadro 3.16 muestra que usted valora mucho en el servicio ofrecido por este 
car wash donde los clientes tienen alternativas como: la infraestructura es 5.3%, la 
calidad de la limpieza de mi unidad móvil es 6.8% y la atención rápida es 87.9%; donde 
este último tiempos los usuarios desean un servicio rápido.  
Cuadro 3. 17 Frecuencia de asistencia a car wash 
¿Con qué frecuencia suele venir a este car wash? 
Sexo Ocasionalmente 
Al menos 1 
vez al mes. 
Al menos 1 
vez en la 
quincena. 
Al menos 1 
vez en la 
semana. 
Total 
Varón 
7 7 2 83 99 
3,4% 3,4% 1,0% 40,1% 47,8% 
Mujer 
8 11 4 85 108 
3,9% 5,3% 1,9% 41,1% 52,2% 
Total 
15 18 6 168 207 
7,2% 8,7% 2,9% 81,2% 100,0% 
Fuente: Elaboración propia. 
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En el siguiente cuadro 3.17 de la frecuencia de asistencia de Car Wash que es en 
ocasionalmente con 7.2%, al menos 1 vez al mes con 8.7%, al menos 1 vez a la 
quincena 2.9% y al menos 1 vez por semana con 81.2%, donde vemos que en la cuidad 
de Piura que están haciendo remodelada que hay mucho polvo y los usuarios desean ver 
sus autos limpios. 
Cuadro 3. 18 Disposición a solicitar servicio 
¿Qué tan dispuesto estaría usted de solicitar los servicios de un nuevo 
car wash que ofrezca: limpieza en no más de 45 minutos, wi-fi gratis, 
aromatizador al término del servicio, ¿valor agredo (escoger entre 
agua, gaseosa o café)? 
Sexo 
Probablemente 
sí lo solicitaría. 
Definitivamente 
sí lo solicitaría. 
Total 
VARÓN 67 32 99 
  32,4% 15,5% 47,8% 
MUJER 66 42 108 
  31,9% 20,3% 52,2% 
Total 133 74 207 
  64,3% 35,7% 100,0% 
 
De acuerdo al cuadro 3.18 al estudio de mercado, ¿Qué tan dispuesto estaría 
usted de solicitar los servicios de un nuevo car wash que ofrezca: limpieza en no más de 
45 minutos, wi-fi gratis, aromatizador al término del servicio? es probablemente si lo 
solicitaría con un rango 64,3% y definitivamente si lo solicitaría es de 35.7%, está 
dispuesto a solicitar los servicios de un nuevo car wash que sea adecuado y eficiente. 
Considerando el análisis de la demanda insatisfecha, las unidades para el 
primer año que probablemente se puedan introducir al mercado es de 115 unidades 
móviles, ello se determinó considerando los resultados del estudio de mercados, donde 
se tuvo en cuenta aspectos como la frecuencia, el diferencial y la propuesta de valor, ver 
cuadro 3.18 
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Cuadro 3. 19 Unidades móviles semanales 
Población 448 
Frecuencia de consumo 81, 2% 
Atributo que más valoran 87, 9% 
Intención de compra 35, 7% 
Unidades móviles semanales 
=448 * 81,2% * 87,9% * 35,7% 
= 115 
Fuente: Elaboración propia 
Para el cálculo de las ventas en el primer año, se tiene en cuenta lo siguiente: 
La frecuencia de consumo del servicio es semanal, por ende, el cálculo anual se va a 
tener en cuenta las 52 semanas en el año. El precio, es el precio promedio calculado 
anteriormente S/. 27.50. Las unidades móviles a lavar se obtienen del cuadro 3.20, cuyo 
resultado se va a multiplicar por las 52 semanas en el año (115 * 52). Por último, la 
venta total para el primer año se obtiene de la multiplicación del precio por las unidades 
móviles en el año. 
Cuadro 3. 20 Servicio de lavado 
 
Fuente: Elaboración propia 
SEMANAL PRECIO
UNIDADES 
MOVILES
SERVICIO DE LAVADO
VENTA TOTAL 
POR SEMANA
1 Semana 27.50S/         115
Lavado de carrocería con agua y
shampoo, aspirado total, silicona
tablero, puertas y llantas,
perfumado.
3,162.50S/      
ANUAL PRECIO
UNIDADES 
MOVILES
SERVICIO DE LAVADO
VENTA TOTAL 
EN EL 1ER 
AÑO
52 Semanas 27.50S/         5980
Lavado de carrocería con agua y
shampoo, aspirado total, silicona
tablero, puertas y llantas,
perfumado.
164,450.00S/ 
UNIDADES MOVILES EN LA SEMANA
UNIDADES MOVILES EN EL PRIMER AÑO
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Las unidades mensuales se obtuvieron de la siguiente manera: En una semana 
se lavan 115 unidades móviles, ver cuadro 3.21 Unidades móviles semanales. Al dividir 
115 entre 7 días que tiene una semana, se obtiene un resultado de 16 unidades móviles 
que se van a lavar de forma diaria.  
 
Por lo tanto, el primer mes enero tiene 4 semanas y 3 días. Si una semana 
equivale a 115 unidades, 4 semanas equivale a 460 unidades. Asimismo, 1 día equivale 
a 16 unidades y 3 días equivale a 48 unidades. Y si se suma 460 más 48 unidades 
móviles, por lo tanto, se obtiene un total de 508 unidades móviles a lavar en el mes de 
enero. Y así sucesivamente para los siguientes meses. 
 
De la multiplicación de las unidades mensuales por el precio de venta del 
servicio, se obtuvo las ventas mensuales y por ende la venta anual del primer año.  
 
Cuadro 3. 21  Venta anual 
Fuente: Elaboración propia 
 
1 semana 115 unidades móviles
Diario =115/7 = 16 Unidades móviles
Precio de venta 27.50S/          
MES
SEMANAS Y 
DÍAS
UNIDADES
VENTA TOTAL POR 
MES
ENE 4 semanas y 3 días 508 13,970.00S/                   
FEB 4 semanas 460 12,650.00S/                   
MAR 4 semanas y 3 días 508 13,970.00S/                   
ABR 4 semanas y 2 días 492 13,530.00S/                   
MAY 4 semanas y 3 días 508 13,970.00S/                   
JUN 4 semanas y 2 días 492 13,530.00S/                   
JUL 4 semanas y 3 días 508 13,970.00S/                   
AGO 4 semanas y 3 días 504 13,860.00S/                   
SET 4 semanas y 2 días 492 13,530.00S/                   
OCT 4 semanas y 3 días 508 13,970.00S/                   
NOV 4 semanas y 2 días 492 13,530.00S/                   
DIC 4 semanas y 3 días 508 13,970.00S/                   
5980 164,450.00S/               TOTAL
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Proyección de ventas en el cuadro 3.22 para los siguientes 5 años (2018 – 
2022), se tiene en cuenta lo siguiente: Se estima que el precio promedio se incremente 
en 1 % cada año, y respecto a las unidades móviles a lavar se estima un incremento de 
1% por semana y si se multiplican por 52 semanas en el año.  
 
Cuadro 3. 22 Proyección de ventas anuales 
Incremento del precio 1%         
Incremento de unidades 1%         
Años 2018 2019 2020 2021 2022 
Precio de ventas  27,50 27,78 28,05 28,33 28,62 
Unidades móviles a lavar  5980,00 6039,80 6100,20 6161,20 6222,81 
Proyección de Ventas 
Anuales  164450,00 167755,45 171127,33 174566,99 178075,79 
Fuente: Elaboración propia 
 
3.1.10.1. Gasto total 
1) Total gastos variables 
Son los materiales de consumo a utilizar en el proceso de lavado de auto, si 
bien es cierto el servicio a prestar incluye: Lavado de carrocería con agua y shampoo, 
aspirado total, silicona tablero, puertas y llantas, perfumado. Por lo que, la compra 
inicial de materiales consumibles será una serie de artículos básicos para comenzar la 
actividad, lo cual constituye el capital de trabajo para desarrollar las actividades 
operativas del servicio. A medida que se vayan obteniendo ingresos y gastando los 
artículos, se irá ampliando este material en el siguiente cuadro 3.23. 
 
El costo unitario se ha obtenido mediante la observancia y la encuesta. 
Cuadro 3. 23 Balance de insumos 
Costo Variable: Unidades móviles = 115 semanal   
DESCRIPCIÓN CANTIDAD 
COSTO  
UNITARIO 
COSTO  
SEMANAL 
COSTO  
ANUAL 
Agua 115  S/            2,50   S/       287,50   S/       14.950,00  
Shampoo 115  S/            2,50   S/       287,50   S/       14.950,00  
Silicona 115  S/            1,50   S/       172,50   S/        8.970,00  
Aromatizantes 115  S/            1,50   S/       172,50   S/        8.970,00  
TOTAL  S/     920,00   S/     47.840,00  
Fuente: Elaboración propia. 
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Proyección de gastos variables en el cuadro 3.24 para los siguientes 5 años 
(2018 – 2022), se tiene en cuenta lo siguiente: Se estima que los gastos variables se 
incrementen en 1 % cada año. 
 
Cuadro 3. 24 Proyección de gasto variable anual 
Proyección Gasto Anual 
Años  2018 2019 2020 2021 2022 
Costo Anual  S/  47.840,00     S/ 48.318,40        S/ 48.801,58    S/ 49.289,60      S/ 49.782,50    
Fuente: Elaboración propia. 
 
Las unidades mensuales se obtuvieron de la siguiente manera: En una semana 
se lavan 115 unidades móviles, ver Cuadro 3.25 en la página 86. Unidades móviles 
semanales. Al dividir 115 entre 7 días que tiene una semana, se obtiene un resultado de 
16 unidades móviles que se van a lavar de forma diaria. Por lo tanto, el primer mes 
enero tiene 4 semanas y 3 días. Si una semana equivale a 115 unidades, 4 semanas 
equivale a 460 unidades. Asimismo, 1 día equivale a 16 unidades y 3 días equivale a 48 
unidades. Y si se suma 460 más 48 unidades móviles, por lo tanto, se obtiene un total de 
508 unidades móviles a lavar en el mes de enero. Y así sucesivamente para los 
siguientes meses. 
 
El costo semanal se explica en el cuadro 3.24 balance de insumos, el costo 
diario se obtiene de dividir el costo semanal entre 7 días de la semana, y por último el 
gasto mensual variable se obtiene de la multiplicación de total días por mes y costo 
diario de materiales a utilizar en la prestación del servicio, de esta manera se obtuvo los 
costos mensuales y por ende el costo variable anual del primer año. 
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1 semana 115 unidades móviles
Diario =115/7 = 16 Unidades móviles
Mes Semanas Y Días
Total Días
 por Mes
Unidades
Costo Semanal 
de Materiales 
Costo Diario de 
Materiales
Costo Mensual 
de Materiales
ENE 4 semanas y 3 días 31 508 920,00S/            131,43S/            4.074,29S/             
FEB  4 semanas 28 460 920,00S/            131,43S/            3.680,00S/             
MAR 4 semanas y 3 días 31 508 920,00S/            131,43S/            4.074,29S/             
ABR 4 semanas y 2 días 30 492 920,00S/            131,43S/            3.942,86S/             
MAY 4 semanas y 3 días 31 508 920,00S/            131,43S/            4.074,29S/             
JUN 4 semanas y 2 días 30 492 920,00S/            131,43S/            3.942,86S/             
JUL 4 semanas y 3 días 31 508 920,00S/            131,43S/            4.074,29S/             
AGO 4 semanas y 3 días 31 504 920,00S/            131,43S/            3.942,86S/             
SET 4 semanas y 2 días 30 492 920,00S/            131,43S/            3.942,86S/             
OCT 4 semanas y 3 días 31 508 920,00S/            131,43S/            4.074,29S/             
NOV 4 semanas y 2 días 30 492 920,00S/            131,43S/            3.942,86S/             
DIC 4 semanas y 3 días 31 508 920,00S/            131,43S/            4.074,29S/             
Cuadro 3. 25 Gasto variable anual 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Total gastos fijos 
2) Gastos de ventas 
 El proyecto presenta como gastos de ventas fijos en el cuadro 3.26, el pago del 
alquilar de local donde se va llevar a cabo la prestación del servicio, la publicidad 
respectiva que se realizará para hacer conocido el negocio de lavado de autos (Banner, 
impresión de volantes). 
Cuadro 3. 26 Gastos de ventas 
Gastos de ventas Gasto a mes Gasto anual 
Alquiler de local S/            1,000.00 S/    12,000.00 
Contrato de publicidad S/               500.00 S/     6,000.00 
Total S/          1,500.00 S/  18,000.00 
 
Fuente: Elaboración propia. 
  
La proyección de gastos de venta anual cuadro 3.27 para los siguientes 5 años 
(2018 – 2022), se tiene en cuenta lo siguiente: Se estima que los gastos de ventas se 
incrementen en 1 % cada año. 
Cuadro 3. 27 Proyección de gastos de ventas anual 
Proyección Gasto Anual 
Año  2018 2019 2020 2021 2022 
Costo Anual   S/ 18.000,00      S/ 18.180,00    S/ 18.361,80   S/ 18.545,42      S/ 18.730,87    
Fuente: Elaboración propia. 
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3) Gastos generales 
Se consideran los gastos generales como: agua, de luz, teléfono e internet en 
siguiente cuadro 3.28. 
 
Cuadro 3. 28 Gastos generales 
Gastos 
generales 
Gasto Mensual Gasto anual 
Agua  S/             50,00   S/              600,00  
Luz  S/           100,00   S/            1.200,00  
Teléfono fijo e 
Internet 
 S/           120,00   S/            1.440,00  
Total  S/          270,00   S/          3.240,00  
Fuente: Elaboración propia. 
 
La proyección de gastos generales anual en el cuadro 3.29 los datos de agua, de 
luz, teléfono e internet, se obtuvieron a través de recibos de otras empresas que se 
dedican a la misma actividad en la ciudad de Piura. 
La proyección de gastos generales para los siguientes 5 años (2018 – 2022), se 
tiene en cuenta lo siguiente: Se estima que los gastos generales se incrementen en 1% 
cada año. 
 
Cuadro 3. 29 Proyección gastos generales anual 
Proyección Gasto General 
Año  2018 2019 2020 2021 2022 
Costo Anual  S/   3.240,00   S/      3.272,40   S/      3.305,12   S/      3.338,18   S/      3.371,56  
Fuente: Elaboración propia. 
 
4) Gastos administrativos 
Representan el gasto de personal en el cuadro 3.30 el cual incluye las 
remuneraciones a que tiene derecho el trabajador, así como las distintas contribuciones 
de seguridad y previsión social. Asimismo, incluye los beneficios sociales de los 
trabajadores por concepto de compensación de servicios, y otros beneficios. Todo ello 
a cargo de la empresa. Por otro lado, incluyen los útiles de oficina. 
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Cuadro 3. 30 Gastos administrativos. 
 
CARGO U 
OCUPACIÓN 
Sueldo  
básico 
Remuneración 
bruta anual 
Aportaciones del 
empleador 
Total beneficios Anual 
TOTAL REM. 
ANUAL 
TOTAL 
REM. 
MENSUAL Salud SCTR 
Total  
aportes  
Administrador 
                        
1,500.00  
             18,000.00               1,620.00  
                      
225.00  
                   
1,845.00  
                        
3,197.50  
           23,042.50  
             
1,920.21  
Operario 1 
                        
1,200.00  
             14,400.00               1,296.00  
                      
180.00  
                   
1,476.00  
                        
2,544.83  
           18,420.83  
             
1,535.07  
Operario 2 
                        
1,200.00  
             14,400.00               1,296.00  
                      
180.00  
                   
1,476.00  
                        
2,544.83  
           18,420.83  
             
1,535.07  
Operario 3 
                        
1,200.00  
             14,400.00               1,296.00  
                      
180.00  
                   
1,476.00  
                        
2,544.83  
           18,420.83  
             
1,535.07  
  
                      
5,100.00  
           61,200.00             5,508.00  
                     
765.00  
                 
6,273.00  
                   
10,832.00  
         78,305.00             6,525.42  
Fuente: Elaboración propia. 
 
La proyección de gastos administrativos para los siguientes 5 años (2018 – 2022), se tiene en cuenta lo siguiente: Se estima que los gastos 
administrativos se incrementen en 1 % cada año, en el cuadro 3.31. 
Cuadro 3. 31 Proyección gastos administrativos anual. 
Proyección Gasto Administrativo 
Año 2018 2019 2020 2021 2022 
COSTO ANUAL  S/ 78.305,00   S/ 79.088,05   S/ 79.878,93   S/ 80.677,72   S/ 81.484,50  
    Fuente: Elaboración propia. 
El sueldo mensual de cada trabajador; así como los aportes del empleador y trabajador se especifican en el siguiente cuadro 3.32. 
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Ingresos del 
trabajador
AFP Aporte obligatorio
Comisión %  sobre 
R.A.
Prima de seguro
01 Administrador 1.500,00                        1.500,00             Habitat                       150,00                         22,05                              19,95 192,00                1.308,00                             135,00 18,75                                 153,75 
03 Operario 1 1.200,00                        1.200,00             Habitat                       120,00                         17,64                              15,96 153,60                1.046,40                             108,00 15,00                                 123,00 
04 Operario 2 1.200,00                        1.200,00             Habitat                       120,00                         17,64                              15,96 153,60                1.046,40                             108,00 15,00                                 123,00 
05 Operario 3 1.200,00                        1.200,00             Habitat                       120,00                         17,64                              15,96 153,60                1.046,40                             108,00 15,00                                 123,00 
5.100,00                      5.100,00             510,00                    74,97                      67,83                           652,80              4.447,20           459,00              63,75                522,75              
SISTEMA PRIVADO DE PENSIONES - AFP
Total 
aportes
Sueldo 
básico
SCTR
Total 
descuento
Salud
Remuneración
 neta
Aportaciones del empleador
TOTALES S/.
RETENCIONES  A  CARGO  DEL  TRABAJADOR
O
R
D
E
N
CARGO U OCUPACIÓN
Total 
remuneración 
bruta 
 
Cuadro 3. 32 Balance de personal mensual 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
   
El sueldo anual de cada trabajador, así como los aportes del empleador y trabajador se especifican en el siguiente cuadro 3.33. 
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Cuadro 3. 33 Balance de personal anual 
CARGO U 
OCUPACIÓN 
Sueldo  
básico 
Remuneración 
bruta anual 
Aportaciones 
del empleador 
Total beneficios Anual TOTAL REM. 
ANUAL 
Salud SCTR Total  
aportes 
 
Administrador 1,500.00 18,000.00 1,620.00 225.00 1,845.00 3,197.50 23,042.50 
Operario 1 1,200.00 14,400.00 1,296.00 180.00 1,476.00 2,544.83 18,420.83 
Operario 2 1,200.00 14,400.00 1,296.00 180.00 1,476.00 2,544.83 18,420.83 
Operario 3 1,200.00 14,400.00 1,296.00 180.00 1,476.00 2,544.83 18,420.83 
 5,100.00 61,200.00 5,508.00 765.00 6,273.00 10,832.00 78,305.00 
        
Fuente: Elaboración propia 
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A continuación se presenta la distribución de beneficios sociales anuales y 
mensuales de los trabajadores en el cuadro 3.34. Tener en cuenta que la empresa se 
acogido al régimen especial REMYPE, el cual consiste que se va a pagar beneficios 
sociales el 50 %, la mitad de gratificaciones, bonificaciones, CTS, vacaciones. 
 
Cuadro 3. 34 Pago anual de beneficios sociales 
 
Elaboración propia 
En cuadro 3.35 son los pagos a los trabajadores mensuales de beneficios sociales 
Cuadro 3. 35 Pago mensual de beneficios sociales 
 
 
 
3.1.10.2. Inversión inicial 
 
En el presupuesto de inversión inicial se han incluido todos los activos fijos, 
que incluyen la maquinaria, muebles y enseres, equipos de cómputo en el cuadro 3.36. 
Asimismo, el acondicionamiento d.el local alquilado y gastos intangibles. 
En el siguiente cuadro se presentan el detalle del activo fijo a utilizar en la 
empresa. 
 
 
Gratif. Julio
Gratif. 
Diciembre
Bonificación CTS Abril
CTS 
Noviembre
Vacaciones
Total beneficios 
Anual
750,00             750,00                135,00                   406,25           406,25                750,00                3.197,50             
600,00             600,00                108,00                   400,00           400,00                600,00                2.708,00             
600,00             600,00                108,00                   400,00           400,00                600,00                2.708,00             
600,00             600,00                108,00                   400,00           400,00                600,00                2.708,00             
2.550,00        2.550,00           459,00                  1.606,25      1.606,25           2.550,00           11.321,50        
Pago total anual beneficios sociales
CTS 
mensual
Gratif. 
mensual
Bonificación Vacaciones
Total beneficios 
Mensual
67,71                  125,00                11,25                     62,50                  266,46                
66,67                  100,00                9,00                       50,00                  225,67                
66,67                  100,00                9,00                       50,00                  225,67                
66,67                  100,00                9,00                       50,00                  225,67                
267,71              425,00              38,25                    212,50              943,46              
Pago total mensual beneficios sociales
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Cuadro 3. 36 Maquinaria, equipo, mueble y enseres 
 
Activos Número 
Valor 
Unitario 
Valor de 
adquisición Total 
Equipo Lavado Alta Presión Marca Karcher Modelo 
K3.550 
2         1.013,00   S/  2.026,00  
Lava Carro Karcher K 5.700 2         1.150,00   S/  2.300,00  
Hidrolavadora Karcher K2 Basic De 1600 Psi 2            350,00   S/     700,00  
Lavadora De Carro Portable. Nuevo Con Tienda 2            140,00   S/     280,00  
Selladora 1            200,00   S/     200,00  
Letrero 1            100,00   S/     100,00  
Escritorio forma de L 1            400,00   S/     400,00  
Silla giratoria  1            150,00   S/     150,00  
Juego de Muebles para la sala de espera 1            800,00   S/     800,00  
Centro de cómputo 1         2.000,00   S/  2.000,00  
Impresora 1            250,00   S/     250,00  
Totales  S/ 9.206,00  
Fuente: Elaboración propia. 
 
En el siguiente cuadro se presenta el detalle de los gastos de acondicionamiento 
del local: se pintará el local y la fachada. Dar una buena imagen del negocio e incitar la 
entrada de posibles clientes al establecimiento en el cuadro 3.37 de balance de obras 
físicas.  
Cuadro 3. 37 Balance de obras físicas 
 
Fuente: Elaboración propia. 
  
 
 
 
 
DESCRIPCION GASTO TOTAL
Instalación de infraestructura 800,00                 
Instalación electrica 500,00                 
TOTAL 1.300,00             
BALANCE DE OBRAS FISICAS
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Por otro lado, los principales gastos intangibles son la licencia de funcionamiento y la 
elaboración de la minuta para inscripción en registros públicos en el cuadro 3.38. 
 
Cuadro 3. 38 Balance de inversiones intangibles 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
  
DESCRIPCION DERECHO O GASTO TOTAL
Licencia de funcionamiento 300 soles 300,00                 
Registro de personas jurídicas - EIRL 1,08% 44,82                   
Búsqueda de nombre en SUNARP 4 soles 4,00                     
Reserva de nombre en SUNARP 18 soles 18,00                   
Minuta y escritura pública 300 soles 300,00                 
Otros trámites 200 soles 200,00                 
866,82                
BALANCE DE INVERSIONES INTANGIBLES
TOTAL
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3.1.10.3. Capital de trabajo 
Cuadro 3. 39 Capital de trabajo 
 
Fuente: Elaboración propia 
En el cuadro 3.39 Capital de Trabajo: las ventas están en mensual en las ventas en el cuadro 3.21 en la página 82 esta detallado mensual, los Egresos Mensual (los Gastos de 
ventas Variables en la página 85 en el cuadro 3.25, Gastos de Ventas Fijos esta en cuadro 3.26 en la página 85, en los Gastos generales Fijos en el cuadro 3.28 en la página 86 
y los Gastos Administración fijo en el cuadro 3.30 y página 87) 
Donde tenemos el Ingreso mensual menos los Egresos Mensual se obtienen el Saldo Mensual. 
DESCRIPCION ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC
Ventas 13.970,00            12.650,00     13.970,00      13.530,00        13.970,00      13.530,00       13.970,00    13.860,00    13.530,00      13.970,00      13.530,00       13.970,00     
EGRESOS
(-) Gastos de ventas variables 4.074,29              3.680,00       4.074,29        3.942,86          4.074,29        3.942,86         4.074,29      3.942,86      3.942,86       4.074,29        3.942,86        4.074,29       
(-) Gastos de ventas fijos 1.500,00              1.500,00       1.500,00        1.500,00          1.500,00        1.500,00         1.500,00      1.500,00      1.500,00       1.500,00        1.500,00        1.500,00       
(-) Gastos generales fijos 270,00                 270,00          270,00           270,00             270,00          270,00            270,00         270,00         270,00          270,00          270,00           270,00          
(-) Gastos de administración fijos 6.525,42              6.525,42       6.525,42        6.525,42          6.525,42        6.525,42         6.525,42      6.525,42      6.525,42       6.525,42        6.525,42        6.525,42       
TOTAL EGRESO MENSUAL 12.369,70            11.975,42     12.369,70      12.238,27        12.369,70      12.238,27       12.369,70    12.238,27    12.238,27      12.369,70      12.238,27       12.369,70     
ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SET OCT NOV DIC
INGRESO MENSUAL 13.970,00          12.650,00   13.970,00    13.530,00      13.970,00    13.530,00     13.970,00  13.860,00  13.530,00    13.970,00    13.530,00     13.970,00   
EGRESO MENSUAL -12.369,70         -11.975,42  -12.369,70   -12.238,27     -12.369,70   -12.238,27    -12.369,70 -12.238,27 -12.238,27  -12.369,70   -12.238,27   -12.369,70  
SALDO MENSUAL 1.600,30            674,58        1.600,30      1.291,73        1.600,30      1.291,73       1.600,30    1.621,73    1.291,73      1.600,30      1.291,73       1.600,30     
SALDO ACUMULADO 1.600,30            2.274,88     3.875,18      5.166,90        6.767,20      8.058,93       9.659,23    11.280,95  12.572,68    14.172,98    15.464,70     17.065,00   
CAPITAL DE TRABAJO
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Para hallar el capital de trabajo se requiere especificar las ventas que se 
realizarán al contado y al crédito, sin embargo, en este caso, las ventas se realizarán al 
contado. 
Se obtuvo un superávit de S/ 857.83 desde el primer mes de operaciones en 
marcha. Este monto positivo y alentador para seguir en marcha con las operaciones de 
la empresa se repite todos los doce meses del año. No obstante, se ha creído conveniente 
tener una reserva de capital de trabajo por el monto del mes de enero para atender 
actividades que puedan surgir en el momento para financiar posibles gastos en la 
empresa. 
El capital de trabajo es el recurso económico adicional, diferente de la 
inversión inicial, que se necesita para emprender un negocio. 
 
3.1.10.4. Datos adicionales para los estados financieros 
Depreciación de activos 
En el siguiente cuadro 3.40; se detalla la depreciación contable de las 
maquinarias, equipos, muebles y enseres, además el porcentaje correspondiente a cada 
activo fijo, así como su vida útil técnica. De estos datos se realizó el cuadro de la 
depreciación anual y acumulada, considerando que el horizonte del proyecto es de 5 
años. 
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Equipo Lavado Alta Presión Marca Karcher Modelo K3.550 2 1.013,00        2.026,00S/   10% 10 10 202,60S/       5 1.013,00S/      1.013,00S/   
Lava Carro Karcher K 5.700 2 1.150,00        2.300,00S/   10% 10 10 230,00S/       5 1.150,00S/      1.150,00S/   
Hidrolavadora Karcher K2 Basic De 1600 Psi 2 350,00          700,00S/      10% 10 10 70,00S/         5 350,00S/         350,00S/      
Lavadora De Carro Portable. Nuevo Con Tienda 2 140,00          280,00S/      10% 10 10 28,00S/         5 140,00S/         140,00S/      
Selladora 1 200,00          200,00S/      10% 10 10 20,00S/         5 100,00S/         100,00S/      
Letrero 1 100,00          100,00S/      10% 10 5 10,00S/         5 50,00S/          50,00S/       
Escritorio forma de L 1 400,00          400,00S/      10% 10 8 40,00S/         5 200,00S/         200,00S/      
Silla giratoria 1 150,00          150,00S/      10% 10 5 15,00S/         5 75,00S/          75,00S/       
Juego de Muebles para la sala de espera 1 800,00          800,00S/      10% 10 5 80,00S/         5 400,00S/         400,00S/      
Centro de cómputo 1 2.000,00        2.000,00S/   25% 4 4 500,00S/       1 500,00S/         1.500,00S/   
Impresora 1 250,00          250,00S/      25% 4 4 62,50S/         1 62,50S/          187,50S/      
9.206,00S/  1.258,10S/   4.040,50S/    5.165,50S/ 
Antigüedad 
al año 5 
(años)
Depreciación 
acumulada
Valor 
contable
Depreciació
n anual
Totales
Vida útil 
técnica 
en años
NúmeroActivos
Valor
Unitario
Valor de 
adquisición 
Total
% de 
depreciación
Depreciación 
contable en 
años
Cuadro 3. 40 Depreciación de activos fijos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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La depreciación anual de los activos en el cuadro 3.41; se ha obtenido de la 
multiplicación del valor total de adquisición de los activos y el porcentaje que le 
corresponde (dichos porcentajes se han obtenido de la página de SUNAT); también se 
obtiene dividiendo del valor total de adquisición de los activos entre la vida útil 
contable. 
 
Cuadro 3. 41 Depreciación anual 
 
Activos 2018 2019 2020 2021 2022 
Equipo Lavado Alta Presión Marca Karcher 
Modelo K3.550 
 S/     202,60             202,60   S/     202,60   S/        202,60   S/       263,38  
Lava Carro Karcher K 5.700  S/     230,00             230,00   S/     230,00   S/        230,00   S/       299,00  
Hidrolavadora Karcher K2 Basic De 1600 
Psi 
 S/       70,00               70,00   S/       70,00   S/         70,00   S/        91,00  
Lavadora De Carro Portable. Nuevo Con 
Tienda 
 S/       28,00               28,00   S/       28,00   S/         28,00   S/        28,00  
Selladora  S/       20,00               20,00   S/       20,00   S/         20,00   S/        20,00  
Letrero  S/       10,00               10,00   S/       10,00   S/         10,00   S/        10,00  
Escritorio forma de L  S/       40,00               40,00   S/       40,00   S/         40,00   S/        40,00  
Silla giratoria   S/       15,00               15,00   S/       15,00   S/         15,00   S/        15,00  
Juego de Muebles para la sala de espera  S/       80,00               80,00   S/       80,00   S/         80,00   S/        80,00  
Centro de cómputo  S/     500,00             500,00   S/     500,00   S/        500,00   S/       500,00  
Impresora  S/       62,50               62,50   S/       62,50   S/         62,50   S/        62,50  
Totales  S/ 1.258,10   S/  1.258,10   S/ 1.258,10   S/   1.258,10   S/  1.408,88  
Fuente: Elaboración propia 
Reposición de inversiones 
Cuando hay activos que su vida útil técnica es menor a su vida útil contable, se 
deben reponer estos activos, para una mejor actividad operativa de la empresa. El 
cuadro 3.42, muestra en que año ciertos activos se deben reponer, además se observa 
que los activos que se deprecian en su totalidad serán vendidos al 50% de su valor real. 
Asimismo, se observa que hay activos que han sido mejorados, es decir, se han 
realizado mantenimientos por lo que aumento su valor en libros en el último año. 
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Cuadro 3. 42 Mejora y reposición de inventarios 
MEJORA y REPOSICIÓN DE LOS ACTIVOS 
Activos 2018 2019 2020 2021 2022 
MEJORA           
Equipo Lavado Alta Presión Marca 
Karcher Modelo K3.550 
         S/       607,80  
Lava Carro Karcher K 5.700          S/       690,00  
Hidrolavadora Karcher K2 Basic De 
1600 Psi 
         S/       210,00  
TOTAL MEJORA          S/  1.507,80  
REPOSICIÓN           
Lavadora De Carro Portable. Nuevo 
Con Tienda 
         S/       280,00  
Selladora          S/       200,00  
Letrero          S/       100,00  
Escritorio forma de L          S/       400,00  
Silla giratoria           S/       150,00  
Juego de Muebles para la sala de 
espera 
         S/       800,00  
Centro de cómputo        S/     2.000,00    
Impresora        S/        250,00    
TOTAL REPOSICIÓN  S/            -     S/             -     S/           -    S/   2.250,00   S/  1.930,00  
            
VENTA AL 50% DE SU VALOR 
DE AQUISICIÓN  S/            -     S/             -     S/           -    S/   1.125,00   S/     965,00  
Fuente: Elaboración propia 
 
Estados financieros 
Flujo de caja económico 
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Cuadro 3. 43 Flujo de caja económico 
 
Fuente: Elaboración propia     
 En el cuadro 3.43 sobre Flujo de Caja Económico en el año 2017 el 
acondicionamiento en el cuadro 3.37, Maquinaria, Equipo, Muebles y enseres en el 
cuadro 3.36, Intangible en el cuadro 3.38 el capital de trabajo la sumatoria de saldo 
mensual.  2018 las ventas anuales se toman del cuadro 3.21 en la página 82, los gastos 
variables se toman de la página 85 en el cuadro 3.23, los Gastos Fijos (Gastos de Venta 
en el cuadro 3.26 página 84, Gastos Generales en el cuadro 3.28 página 85 y Gastos 
Administrativos en el cuadro 3.30 en el página 87), es la suma de gastos de venta con 
gastos generales y gastos administrativos y a partir de ahí se obtiene la Utilidad de Neta 
(ventas menos los Gastos Variable, Gastos Fijo y la Depreciación en el cuadro 3.40 en 
la página 95), el Impuesto a la renta es de 1.5% de la utilidad Operativa. El valor de 
desecho es igual al valor de adquisición menos la depreciación acumulada. 
El crecimiento es en 5 años. 
* Capital de trabajo en los años 2018 y 2019, se mantendrá para recuperar la inversión, 
a partir de año 2020, 2021 y 2022 se incrementa al 1%. 
    
Para calcular la rentabilidad del negocio se tiene que hallar el valor actual neto y 
la tasa interna de retorno. Para ello se tiene en cuenta lo siguiente: 
Para hallar el VAN se requiere el valor del Costo Promedio Ponderado de 
Capital y se obtuvo de la siguiente manera: 
DESCRIPCION 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas 164.450,00   167.755,45     171.127,33      174.566,99    178.075,79     
Ventas de activos fijos 1.125,00        965,00            
Gastos variables -47.840,00    -48.318,40     -48.801,58       -49.289,60     -49.782,50      
Gastos fijos -99.545,00    -100.540,45   -101.545,85     -102.561,31   -103.586,93    
Depreciación -1.258,10      -1.258,10       -1.258,10         -1.258,10      -1.408,88        
UTILIDAD OPERATIVA 15.806,90     17.638,50      19.521,79        22.582,98      24.262,48       
Impuesto a la renta (1.5%) 237,10          264,58           292,83             338,74          363,94            
UTILIDAD NETA 15.569,80   17.373,92    19.228,96      22.244,23    23.898,55     
Depreciación 1.258,10       1.258,10        1.258,10          1.258,10        1.408,88         
Acondicionamiento -1.300,00             
Maquinaria, Equipos. Muebles y enseres -9.986,00             -2.250,00      -1.930,00        
Intangibles -866,82                
Capital de trabajo -17.065,00           -17.235,65       -17.408,01     -17.582,09      
Valor de desecho 5.165,50         
FLUJO DE CAJA ECONÓMICO -29.217,82         16.827,90   18.632,02    3.251,41        3.844,32      10.960,84     
FLUJO DE CAJA ANUAL ECONÓMICO
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COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL 
También llamado WACC (Weighted Average Cost of Capital) en ocasiones en 
español Promedio Ponderado del Costo de Capital o Coste Medio Ponderado de Capital. 
El costo de capital de una empresa es un parámetro de una gran importancia por varios 
motivos: Es un nivel mínimo de rentabilidad que se debe exigir a las inversiones para 
ser aceptadas e integradas en el presupuesto de capital. Cuanto más alto sea, menos 
proyectos podrá acometer la empresa.  
Cuadro 3. 44 Calculo WACC 
 
Fuente: Elaboración propia 
Una vez obtenido el WACC, se reemplaza en la fórmula del VAN, dando como 
resultado: 
 VAN = WACC * Sumatoria de beneficio neto proyectado – Inversión inicial 
 VAN = S/. S/. 11,953.00 
La TIR en el Excel la hay de la selección de valores obtenidos en el flujo de 
caja económico, tanto positivos como negativos (año 0). La función de Excel 
interpretará los valores en el orden que se pasen los valores. TIR = 31.18 % 
En el flujo económico del proyecto se evidencia que el Valor Actual Neto 
(VAN) del proyecto es positivo y alentador, pues obtendrá una sobre ganancia de S/. 
11,953.00 como es mayor que cero entonces se puede decir que este proyecto es 
rentable y por lo tanto debería ponerse en marcha. La Tasa Interna de Retorno (TIR) es 
de 31.18%, esta al ser mayor que la tasa de retorno requerida, es decir, mayor que el 
WACC= 11,62%, se acepta el proyecto como se refleja en el cuadro 3.45. 
 
 
 
 
FUENTE DE FINANCIAMIENTO MONTO C.E.A.I C.E.A.D.I. %  P C.E.A.D.I.P
Deuda (Fondos ajenos) 10.000,00                   20,54% 20,54% 34,23% 7,03%
Aporte Socios 19.217,82                   6,98% 6,98% 65,77% 4,591%
TOTAL: S/. 29.217,82 WACC 11,62%
CÁLCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL (WACC)
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Cuadro 3. 45 Calculo de VAN y TIR 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Flujo de caja financiero  
Préstamo: Se realizará la financiación a través de un préstamo a una entidad 
financiera. Las características del préstamo serán las siguiente cuadro 3.46: 
 
Cuadro 3. 46 Cálculo del servicio de la deuda 
CÁLCULO DEL SERVICIO 
DE LA DEUDA: 
Monto S/. 10.000,00 
TEA 25,34% 
TEM 1,90% 
Cuotas 24 
Fuente: Elaboración propia 
 
Con la tasa efectiva mensual TEM = 1, 90% se calculó los intereses y las 
amortizaciones mensuales para el flujo de caja mensual en el cuadro 3.46.  
  
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
-29.217,82         16.827,90   18.632,02    3.251,41        3.844,32      10.960,84     
TIRE 31,18%
VAN S/. 11.953
CRITERIO DE DECISIÓN:
TIRE WACC
SE ACEPTA SIEMPRE QUE: 31,18% Mayor que 11,62%
CÁLCULO DE TASA INTERNA DE RETORNO (TIR):
CALCULO DE VAN Y TIR DEL FLUJO DE CAJA ECONOMICO:
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Cuadro 3. 47 Cronograma de pagos 
Cuotas Principal Interés Amortización Pago Saldo 
1 
       
10.000,00             190,00             332,74  522,74         9.667,26  
2         9.667,26             183,68             339,06  522,74         9.328,20  
3         9.328,20             177,24             345,50  522,74         8.982,69  
4         8.982,69             170,67             352,07  522,74         8.630,62  
5         8.630,62             163,98             358,76  522,74         8.271,86  
6         8.271,86             157,17             365,58  522,74         7.906,29  
7         7.906,29             150,22             372,52  522,74         7.533,77  
8         7.533,77             143,14             379,60  522,74         7.154,17  
9         7.154,17             135,93             386,81  522,74         6.767,36  
10         6.767,36             128,58             394,16  522,74         6.373,20  
11         6.373,20             121,09             401,65  522,74         5.971,55  
12         5.971,55             113,46             409,28  522,74         5.562,26  
13         5.562,26             105,68             417,06  522,74         5.145,21  
14         5.145,21               97,76             424,98  522,74         4.720,23  
15         4.720,23               89,68             433,06  522,74         4.287,17  
16         4.287,17               81,46             441,28  522,74         3.845,88  
17         3.845,88               73,07             449,67  522,74         3.396,22  
18         3.396,22               64,53             458,21  522,74         2.938,00  
19         2.938,00               55,82             466,92  522,74         2.471,08  
20         2.471,08               46,95             475,79  522,74         1.995,29  
21         1.995,29               37,91             484,83  522,74         1.510,46  
22         1.510,46               28,70             494,04  522,74         1.016,42  
23         1.016,42               19,31             503,43  522,74            512,99  
24            512,99                 9,75             512,99  522,74              (0,00) 
Total: S/. 2.545,78 S/. 10.000,00 S/. 12.545,78   
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los importes totales de la amortización de la deuda y los intereses que serán 
útiles para el flujo de caja anual financiero se muestran a continuación en el cuadro 
3.48: 
Cuadro 3. 48 Interés y amortización anual 
RESUMEN DEL SERVICIO DE DEUDA 
AÑO PRÉSTAMO INTERESES AMORTIZACIÓN 
0 10.000,00 
  
1           1.835,15          4.437,74  
2              710,62          5.562,26  
T  O  T  A  L: S/. 2.545,78 S/. 10.000,00 
Fuente: Elaboración propia 
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DESCRIPCION 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Ventas 13.970,00     12.650,00      13.970,00        13.530,00      13.970,00       13.530,00    13.970,00    13.860,00      13.530,00      13.970,00       13.530,00     13.970,00   
Gastos variables -4.074,29      -3.680,00       -4.074,29         -3.942,86      -4.074,29        -3.942,86     -4.074,29     -3.942,86      -3.942,86      -4.074,29       -3.942,86      -4.074,29    
Gastos fijos -8.295,42      -8.295,42       -8.295,42         -8.295,42      -8.295,42        -8.295,42     -8.295,42     -8.295,42      -8.295,42      -8.295,42       -8.295,42      -8.295,42    
Depreciación -104,84        -104,84          -104,84           -104,84         -104,84          -104,84        -104,84       -104,84         -104,84         -104,84          -104,84         -104,84       
UTILIDAD OPERATIVA 1.495,46       569,74           1.495,46          1.186,88        1.495,46         1.186,88      1.495,46      1.516,88       1.186,88        1.495,46        1.186,88       1.495,46     
Cargas financieras (intereses) -190,00        -183,68          -177,24           -170,67         -163,98          -157,17        -150,22       -143,14         -135,93         -128,58          -121,09         -113,46       
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1.305,46       386,06           1.318,22          1.016,21        1.331,47         1.029,72      1.345,24      1.373,74       1.050,96        1.366,88        1.065,79       1.382,00     
Impuesto a la renta (1.5%) 19,58           5,79              19,77              15,24            19,97             15,45           20,18          20,61            15,76            20,50             15,99            20,73          
UTILIDAD NETA 1.285,87     380,27         1.298,45        1.000,97      1.311,50       1.014,27    1.325,06    1.353,14      1.035,19      1.346,37       1.049,81     1.361,27   
Depreciación 104,84          104,84           104,84             104,84          104,84            104,84         104,84         104,84          104,84          104,84           104,84          104,84        
Acondicionamiento -1.300,00             
Maquinaria, Equipos. Muebles y enseres -9.986,00             
Intangibles -866,82                
Capital de trabajo -1.600,30             
Préstamo 10.000,00            
Amortizaciones de la deuda -332,74        -339,06          -345,50           -352,07         -358,76          -365,58        -372,52       -379,60         -386,81         -394,16          -401,65         -409,28       
FLUJO DE CAJA FINANCIERO -13.753,12         1.057,98     146,05         1.057,78        753,74         1.057,58       753,54       1.057,38    1.078,38      753,22         1.057,05       753,00        1.056,83   
FLUJO DE CAJA MENSUAL FINANCIERO
Cuadro 3. 49 Flujo de caja mensual financiero 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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Cuadro 3. 50 Flujo de caja anual financiero 
FLUJO DE CAJA ANUAL FINANCIERO 
DESCRIPCION 2017 2018 2019 2020 2021 2022 
Ventas      164.450,00       167.755,45        171.127,33      174.566,99       178.075,79  
Ventas de activos fijos                   -                     -                       -           1.125,00              965,00  
Gastos variables       -47.840,00       -48.318,40         -48.801,58       -49.289,60        -49.782,50  
Gastos fijos       -99.545,00     -100.540,45       -101.545,85     -102.561,31      -103.586,93  
Depreciación          -1.258,10         -1.258,10           -1.258,10        -1.258,10          -1.408,88  
UTILIDAD OPERATIVA        15.806,90        17.638,50          19.521,79        22.582,98         24.262,48  
Cargas financieras (intereses)         -1.835,15             710,62        
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS        13.971,75        18.349,12          19.521,79        22.582,98         24.262,48  
Impuesto a la renta (1.5%)             209,58             275,24               292,83            338,74              363,94  
UTILIDAD NETA      13.762,17      18.073,88        19.228,96      22.244,23       23.898,55  
Depreciación           1.258,10          1.258,10            1.258,10          1.258,10           1.408,88  
Acondicionamiento              -1.300,00            
Maquinaria, Equipos. Muebles y enseres              -9.986,00              -2.250,00          -1.930,00  
Intangibles                 -866,82            
Capital de trabajo            -17.065,00             -17.235,65       -17.408,01        -17.582,09  
Préstamo             10.000,00            
Amortizaciones de la deuda         -4.437,74         -5.562,26               5.165,50  
Valor de desecho             
FLUJO DE CAJA FINANCIERO          -29.217,82     10.582,54      13.769,72          3.251,41        3.844,32       10.960,84  
Fuente: Elaboración propia 
Una vez realizado el flujo de caja financiero, para hallar la rentabilidad del proyecto se calcula el Valor Actual Neto y la Tasa Interna de 
Retorno en el programa de Excel. 
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Cuadro 3. 51 Balance General 
Balance General 2017 2018 2019 2020 2021 2022 
Activos 
Efectivo             17.065,00       10.582,54        13.769,72          20.487,06        21.252,33         28.542,93  
              
     Total de Activos Corrientes           17.065,00     10.582,54      13.769,72        20.487,06      21.252,33       28.542,93  
Intangibles                  866,82            
Acondicionamiento               1.300,00            
Otros activos corrientes             2.166,82                  -                     -                       -                     -                      -    
Maquinaria y Equipo               9.986,00         9.986,00          9.986,00            9.986,00          9.986,00           9.986,00  
Depreciación acumulada          1.258,10          2.516,20            3.774,30          5.032,40           7.044,40  
     Total de activos no corrientes             9.986,00       8.727,90        7.469,80          6.211,70        4.953,60         2.941,60  
TOTAL ACTIVOS           29.217,82     19.310,44      21.239,52        26.698,76      26.205,93       31.484,53  
Pasivos y Patrimonio neto 
Impuestos por Pagar             161,88             189,36               311,70            340,74              370,60  
Obligaciones financieras             
     Total de Pasivos Corrientes                        -            161,88           189,36             311,70           340,74            370,60  
Obligaciones financieras a largo plazo              10.000,00         6.272,89          6.272,89        
     Total de Pasivo no Corriente           10.000,00       6.272,89        6.272,89                     -                     -                      -    
Total patrimonio neto           19.217,82     12.875,67      14.777,27        26.387,07      25.865,19       31.113,93  
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 
NETO 
          29.217,82     19.310,44      21.239,52        26.698,77      26.205,93       31.484,53  
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En el Balance General en el cuadro 3.51 se tendrá un efectivo por si la empresa 
necesite y se toma del flujo de caja financiero en cuadro 3.50 pagina 104, Otros activos 
corrientes (son la suma los Intangibles está en el cuadro del Balance de Resultado 
Intangibles en el cuadro 3.38 en la página 93, el acondicionamiento se toma del cuadro de 
Balance de obras Física  en el cuadro 3.37 en la página 92, solo se toma el primer año 
porque son los gastos requeridos para iniciar la empresa) Total de activos no corrientes 
(Maquinaria y Equipo y depreciación en cuadro 3.40 en la página 96), el Patrimonio Neto 
el préstamo ( en el cuadro 3.46 en la página 101) , con los años siguientes esta la 
proyección. 
Para hallar el VAN se requiere el valor de la Tasa de Rentabilidad Mínima 
Aceptable (TREMA) y se obtuvo de la siguiente manera: 
Cuadro 3. 52 Tasa de Rentabilidad Mínima Aceptable (TREMA) 
Cálculo de la TREMA (Castañeda, 2016) 
Rentabilidad promedio anual del sector (r) 4.1% Dato obtenido de Gerens y cafeteros experimentados 
Inflación promedio últimos 12 meses  (i) 3.41% Según BCR. 
Tasa libre del riesgo (tasa activa bancaria)  (l) 3% Tasa que paga BCR por operaciones de mercado abierto 
Tasa pasiva bancaria (p) 3% Lo que pagan por depósitos recibidos, plazo 1 año ó 3 del 
proyecto 
Tasa activa bancaria (a) 21% Lo que cobran por créditos concedidos, plazo 1 año ó 3 
del proyecto 
TREMA 1 = r + i + [r x i] (de rentabilidad del sector) 7.65%   
TREMA 2 = i + l + [i x l] (de tasa libre de riesgo) 6.51%   
TREMA 3 = i + p + [i x p] (de tasa pasiva bancaria) 6.79%   
PROMEDIO DE LAS 3 TREMAS TREMA 6.98% Es el costo del capital propio 
 
Interpretación: Conforme lo estipulado por el profesor de finanzas de la Universidad 
Rafael Landívar de Guatemala, la TREMA es el promedio de 3 tremas; y además 
representa el costo del capital propio. Se ha trabajado con datos proporcionados por tres 
fuentes de información de alta calidad: (a) Banco Central de Reserva del Perú, (b) 
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Superintendencia de banca y seguros, (c) y la Escuela de Postgrado Gerens-Escuela de 
gestión y economía, que fue establecida en noviembre de 1998, cuando un grupo de 
profesionales de Lima-Perú, con destacada trayectoria gerencial y amplia experiencia en 
consultoría decidieron trabajar juntos con el objetivo de contribuir a que las organizaciones 
impulsen la creación de valor, y logren alcanzar su visión.  
Una vez obtenido la TREMA, se reemplaza en la fórmula del VAN, dando como 
resultado: 
 VAN = TREMA* Sumatoria de beneficio neto proyectado – Inversión inicial 
 VAN = S/. 6,119.00 
 La TIRF en el Excel la hay de la selección de valores obtenidos en el flujo de caja 
financiero, tanto positivos como negativos (año 0). La función de Excel interpretará los 
valores en el orden que se pasen los valores. TIRF = 15.29% 
En el flujo económico del proyecto se evidencia que el Valor Actual Neto (VAN) 
del proyecto es positivo y alentador, pues obtendrá una sobre ganancia de S/. 6,119.00 
como es mayor que cero entonces se puede decir que este proyecto es rentable y por lo 
tanto debería ponerse en marcha. La Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 15.29%, esta al 
ser mayor que la tasa de rentabilidad mínima requerida por el inversionista, es decir, 
mayor que el TREMA = 6,98%, se acepta el proyecto y el inversionista estará más 
propenso a invertir y obtener más utilidades, se observa en el cuadro 3.53. 
Cuadro 3. 53 Calculo de VAN y TIR 
 
AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
-29.217,82         10.582,54   13.769,72    3.251,41        3.844,32      10.960,84     
TIRF 15,29%
Valor actual neto S/. 6.119
CRITERIO DE DECISIÓN:
TIRF TREMA
SE ACEPTA SIEMPRE QUE: 15,29% Mayor que 6,98%
CALCULO DE VAN Y TIR DEL FLUJO DE CAJA FINANCIERO:
CÁLCULO DE TASA INTERNA DE RETORNO (TIR):
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Fuente: Elaboración propia 
Estado de Ganancias y Pérdidas económicas  
Refleja el resultado económico de una empresa en un periodo de tiempo en el 
cuadro 3.54. Asimismo, refleja el grado de racionalidad en el gasto y la eficiencia de los 
ingresos. Aquí se recoge el resultado del ejercicio, formado por los ingresos y los gastos del 
mismo. Dentro de los costos variables se incluye el gasto por compras de insumos. Los 
costos fijos estarán compuestos por los gastos de personal (sueldos y seguridad social), 
gastos de servicios prestados por terceros. Y la partida de otros gastos incluye los gastos 
por depreciación. Además del pago de los gastos financieros y el pago del impuesto a la 
renta. 
 
Cuadro 3. 54 Estado de ganancias y pérdidas económico 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En el estado de resultados se evidencia que año tras año la empresa ha obtenido 
utilidades que se han ido incrementando, ello se explica por el grado de racionalidad en el 
gasto y la eficiencia de los ingresos que ha realizado la empresa. 
ESTADO DE RESULTADOS 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas 164.450,00           167.755,45   171.127,33     174.566,99      178.075,79    
(-) Gatos variables 47.840,00            48.318,40     48.801,58      49.289,60        49.782,50      
UTILIDAD BRUTA 116.610,00           119.437,05   122.325,75     125.277,39      128.293,29    
(-) Gastos de ventas 18.000,00            18.180,00     18.361,80      18.545,42        18.730,87      
(-) Gastos generales 3.240,00              3.272,40       3.305,12        3.338,18          3.371,56        
(-) Gastos de administración 78.305,00            79.088,05     79.878,93      80.677,72        81.484,50      
Total gastos operativos 99.545,00            100.540,45   101.545,85     102.561,31      103.586,93    
UTILIDAD OPERATIVA 17.065,00            18.896,60     20.779,89      22.716,08        24.706,36      
Ingresos financieros -                      -              -                -                 -               
(-) Gastos financieros -                      -              -                -                 -               
Otros ingresos -                      -              -                -                 -               
(-) Otros ingresos -                      -              -                -                 -               
Utilidad neta antes de impuestos 17.065,00            18.896,60     20.779,89      22.716,08        24.706,36      
Impuesto a la renta (1.5%) 255,98                 283,45          311,70           340,74             370,60          
Utilidad neta 16.809,03          18.613,15   20.468,19    22.375,33      24.335,77    
PROYECCIÓN DEL ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS ECONÓMICO
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Se realizó este estado financiero para presentar información acerca de los ingresos 
y gastos, además, indicar si la empresa presenta utilidades o perdidas, midiendo la 
eficiencia de la empresa en un periodo de tiempo específico, de cinco años. 
De acuerdo a los resultados obtenidos, se concluye que el proyecto es rentable. 
 
Estado de Ganancias y Pérdidas Financiero 
 
Cuadro 3. 55 Estado de ganancias y pérdidas financiero 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En el estado de resultados se evidencia que año tras año la empresa ha obtenido 
utilidades que se han ido incrementando, ello se explica por el grado de racionalidad en el 
gasto y la eficiencia de los ingresos que ha realizado la empresa, como se observa en el 
cuadro 3.55. 
  
Se realizó este estado financiero para presentar información acerca de los ingresos 
y gastos, además, indicar si la empresa presenta utilidades o perdidas, midiendo la 
eficiencia de la empresa en un periodo de tiempo específico, de cinco años. 
ESTADO DE RESULTADOS 2018 2019 2020 2021 2022
Ventas 164.450,00           167.755,45   171.127,33     174.566,99      178.075,79    
(-) Gatos variables 47.840,00            48.318,40     48.801,58      49.289,60        49.782,50      
UTILIDAD BRUTA 116.610,00           119.437,05   122.325,75     125.277,39      128.293,29    
(-) Gastos de ventas 18.000,00            18.180,00     18.361,80      18.545,42        18.730,87      
(-) Gastos generales 3.240,00              3.272,40       3.305,12        3.338,18          3.371,56        
(-) Gastos de administración 78.305,00            79.088,05     79.878,93      80.677,72        81.484,50      
Total gastos operativos 99.545,00            100.540,45   101.545,85     102.561,31      103.586,93    
UTILIDAD OPERATIVA 17.065,00            18.896,60     20.779,89      22.716,08        24.706,36      
Ingresos financieros -                      -              -                -                 -               
(-) Gastos financieros -                      -              -                -                 -               
(-) Amortización -4.437,74             -5.562,26      -                -                 -               
Intereses -1.835,15             -710,62        -                -                 -               
Utilidad neta antes de impuestos 10.792,11            12.623,71     20.779,89      22.716,08        24.706,36      
Impuesto a la renta (1.5%) 161,88                 189,36          311,70           340,74             370,60          
Utilidad neta 10.630,23          12.434,35   20.468,19    22.375,33      24.335,77    
PROYECCIÓN DEL ESTADO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS FINANCIERO
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De acuerdo a los resultados obtenidos, se concluye que el proyecto es rentable. 
 
3.2. Discusión de resultados. 
 
 Resultados vs antecedentes o investigaciones anteriores 
 
Rubro Mariuxi García 
y Mirna 
Pazmiño 
(2012) 
Fiorella Loya 
Coral (2016) 
Cinthia Janet 
Vilchez Vite  
Inversión $ 586,416.89 S/ 92,077.91 S/ 29,217.82 
VANE $ 647,329.10  S/. 11,953.00 
TIRE 55.41%  31.18% 
VANF $ 646,513.50 206% S/. 6,119.00 
TIRF 55.41% S/ 565,586.00 15.29% 
 
 
En los antecedentes de Mariuxi García y Mirna Pazmiño (2012) con el trabajo de 
investigación llamado “Proyecto de inversión para la implementación de una lavadora 
automática para vehículos en la vía a Samborondón”, cuya inversión es de $ 586,416.89 
Además se llevó a cabo un estudio de factibilidad económica y financiera del proyecto y de 
la inversión requerida para la implementación del mismo, mediante el empleo de 
herramientas financieras y estadísticas como: Cash flow, VAN, TIR, PAYBACK 
Descontado. 
 
Fiorella Loya Coral (2016) en su trabajo de investigación llamado “Servicio Especializado 
de Car Wash”, presentado en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - Facultad de 
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Negocios. El objetivo es cubrir ciertas necesidades de nuestros clientes que otras empresas 
no hayan detectado o no se hayan adecuado a la evolución de las exigencias de estos 
mismos. Como resultados, el proyecto es rentable y viable; ya que cuenta con un VAN y 
TIR positivos que van a favor del normal funcionamiento de la empresa e incentivo para 
posibles inversionistas en el proyecto. La inversión asciende a S/. 92,077.91, EL Valor 
Actual Neto (VAN) con WACC es S/. 340,078 y la Tasa Interna de Retorno (TIR) es 
126%. 
 
 
 Resultados vs teoría de libros o modelo teórico 
Resultado de mi tesis Teoría Karen 
Weinberger 
Teoría Almoguera 
(2006) 
Teoría Corporación 
Ventures (2010) 
VANE: S/.45,707.00  
 
Si es positivo 
entonces el plan de 
negocio debe ponerse 
en marcha   
Como es positiva, 
conviene que 
realicemos la 
inversión. 
Llevando a cabo el 
proyecto que tiene en 
positivo la empresa 
incrementara su 
riqueza, ya que cada 
inversión contribuirá 
a aumentar su valor  
   
TIRE: 58,92% En el criterio de la 
TIRE para mi tesis 
establece que es 
aceptable. 
La TIRE indica que 
el proyecto es capaz 
de ofrecer una 
inversión atractiva  
Me ha permitido ver 
la viabilidad positivo 
de la inversión del 
negocio 
TIRF: 46.10% Se puede apreciar 
que la rentabilidad de 
la inversión  
Para la inversionista 
el negocio tiene una 
tasa de rentabilidad 
esperada. 
El negocio en 
marcha por tener una 
tasa de beneficiosa   
VANF: S/. 46,034.00 En el VANF nos dice 
que la inversión es 
financieramente 
atractiva ya que 
además de recuperar 
la inversión y de 
Es positivo en el 
negocio y nos genera 
beneficio para un 
futuro  
Es resultado obtenido 
es positivo, en el 
proyecto es viable  
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obtener la 
rentabilidad deseada 
 
 
 
Con el modelo de Karen Weinberger (2009) nos da un instrumento de gestión 
denominado Plan de Negocios, resulta ser un conjunto de aspectos escritos de manera 
similar siguiendo una estructura enfocada en la planeación. Con la presente herramienta me 
permitirá constituir un directamente al negocio con objetivos y metas a los cuales se 
pretende llegar, desarrollando de manera activa y eficaz todas las actividades del car wash 
se ha propuesto. 
 
 
CUANDO ES UNA VARIABLE: 
El objetivo de la tesis es determinar la viabilidad al elaborar un plan de negocio para la 
constitución de una empresa car wash, ciudad de Piura, año 2016, teniendo una inversión 
de S/. 29,217.82 donde se obtiene a cinco años VANE S/. 45,707.00, TIRE 58,92%, 
tomando en cuenta el modelo del Plan de Negocio de Karen Weinberger que tiene la 
herramienta para evaluar la viabilidad de un negocio, tomando con antecedentes 
internacionales de Mariuxi García y Mirna Pazmiño (2012) en “Proyecto de inversión para 
la implementación de una lavadora automática para vehículos en la vía a Samborondón” 
nos afirma lo siguiente: El objetivo general es: Implementar un negocio de lavado 
automatizado para propietarios de vehículos con innovación tecnológica y buen servicio 
buscando cubrir la demanda en el sector de la Vía a Samborondón. 
 
Antecedente Nacional Joseph Castro Curay y Jhonatan Huacho Hermoza (2016) 
en la “Creación de una empresa de servicio de lavado ecológico de vehículos ligeros en 
Lima Metropolitana – Distrito de San Isidro”, presentado en la Universidad Tecnológica 
del Perú, su objetivo es demostrar la factibilidad de crear una empresa que ofrece el 
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servicio de lavado de auto ecológico, usando productos biodegradables, los cuales son 
beneficiosos al medio ambiente y priorizando el control y bajo consumo de agua ya que es 
un recurso no renovable.  
 
Fiorella Loya Coral (2016) en “Servicio Especializado de Car Wash”, presentado en 
la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas - Facultad de Negocios, desarrolla que el 
objetivo es cubrir ciertas necesidades de nuestros clientes que otras empresas no hayan 
detectado o no se hayan adecuado a la evolución de las exigencias de estos mismos. 
 
Antecedente  local de Airthon Fabián Hernández Sosa (2016) en su trabajo de 
investigación “Caracterización de la competitividad y merchandising de las MYPE rubro 
Carwash en la provincia de Talara, año 2016”, presentado en la Universidad Los Ángeles 
de Chimbote, desarrolla el objetivo es establecer las características de la competitividad y 
merchandising en las MYPE rubro Carwash de la provincia de Talara, año 2016. 
 
En este proyecto sobre car wash es un plan de negocio en la cuidad de Piura, el 
mismo que surge de haber observado un incremento de vehículos de tipo sedán, la 
distribución de encuestas  donde se obtuvo que la población según sexo es: 48% varones y 
52% mujeres.  
 
En consecuencia, la distribución de las unidades muéstrales fue: 99 varones y 108 
mujeres, luego se eligió a aquellas personas que se acercaron a solicitar los servicios de car 
wash, según la cuota de sexo predeterminada y durante el mes de octubre 2016. 
 
Respecto al objetivo de D´Cinyavi Car Wash", brindará como principal servicio el 
lavado de autos sedán servicio personalizado que incluye aspirado, encerado, lavado del 
tapiz y hasta los aromatizadores para fidelizar al cliente para el crecimiento del negocio, 
según las 207 personas encuestadas la población según sexo es: 48% varones y 52% 
mujeres, fue: 99 varones y 108 mujeres, personas que se acercaron a solicitar los servicios 
de car wash, según la cuota de sexo predeterminada y durante el mes de octubre 2016. 
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Cuadro 3. 56 Ratios por año 
ANALISIS DE RATIOS 
  2018 2019 2020 2021 2022 
LIQUIDEZ 
Razón de liquidez 1,64 2,13 65,73 62,37 77,02 
Razón de tesorería 1,64 2,13 65,73 62,37 77,02 
ENDEUDAMIENTO 
Razón de endeudamiento 0,33 0,30 0,01 0,01 0,01 
Razón Endeudamiento a CP 49,98 43,73 1,18 1,32 1,19 
RENTABILIDAD 
Ratios sobre los activos 55,05 58,54 76,66 85,38 77,29 
Ratios sobre el patrimonio 82,56 84,15 77,57 86,51 78,22 
Ratios sobre la inversión 88,37 88,97 77,83 86,68 78,47 
 
 
Ratios de Liquidez: La razón de liquidez en el 2018 significa que la empresa por cada 1 
sol que adeuda cuenta con 1.64 para cubrirla, en el año 2019 la empresa por cada 1 sol que 
adeuda cuenta con 2.13 para cubrirlo, lo que significa que la liquidez disponible aumento 
por que la empresa incremento su liquidez en 0.49 producto del ejercicio anterior, en el año 
2020 se obtiene una liquidez corriente de 65.73, en el 2021 es 62.37 y en el 2022 es 77.02 
lo que significa que la liquidez disponible viene en aumento. Se concluye, que la empresa 
tiene capacidad de pago para cumplir oportunamente con el pago de sus obligaciones a 
corto plazo.  
 
Razones de Endeudamiento: El índice de endeudamiento en el 2018 obtuvo un valor de 
0.33 lo que nos indica que más del 33% de los activos totales de la empresa fueron 
financiadas con fonos ajenos, el siguiente año 2019 se obtuvo un valor de 0.30 lo que 
demuestra que la deuda se ha cancelado en parte y ahora solo el 30% de los activos son 
financiados con fondos ajenos, para el 2020 se ha cancelado la gran parte de la deuda a 
corto plazo y por ello los índices tienen un valor de 0,01, ahora es de 1%, en el 2021 es de 
0.01 y en el 2022 es de 1%. La Razón de endeudamiento, para el primer año la empresa 
está más endeudada con fondos ajenos luego al tener estabilidad y mantenerse operativa en 
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el mediano y largo plazo ya no necesita de recurrir a un préstamo por lo mismo que dispone 
de fondos propios para solventar sus gastos operativos.  
 
Ratios de Rentabilidad: Los resultados obtenidos reflejan resultados positivos y 
alentadores para la empresa, dado que sus utilidades después de impuestos si alcanzan a 
cubrir los costos de ventas y gastos mostrando unas tasas positivas que vienen en aumento 
desde su primer año de actividad.  
Según los resultados obtenidos en el ROA rendimiento sobre los activos, se concluye que 
en el año 2018 por cada 100 soles invertido gana 55.05. En el año 2019 obtuvo un valor de 
58.54 ganados por cada 100 soles de inversión, en el año 2020 por cada 100 soles gana 
76.66 soles, en el año 2021 es de 85,38 por cada 100 soles de inversión y en el 2022 por 
cada 100 soles es de 77,29. Todos estos resultados son ganancias netas después de 
impuestos.  
Según los resultados obtenidos del ROE reflejan que por cada 100 soles invertidos por los 
inversionistas en el patrimonio se gana 82,56; 84,15; 77,57; 86,51 y 78.22 en el año  
2018, 2019, 2020, 2021 y 2022 respectivamente, por lo que para el inversionista sería 
beneficioso continuar invirtiendo con una empresa que le genera utilidades eficientes, y de 
esta manera la empresa podrá retribuir a sus inversionistas y promover su desarrollo.  
Teniendo en cuenta los indicadores positivos para los años 2018, 2019, 2020, 2021 y 2022 
se puede decir que para los accionistas la situación fue alentadora en el nivel de 
rendimiento de las inversiones realizadas, esto lleva a que la empresa siga proyectándose y 
promover el desarrollo de la misma tomando nuevas decisiones de mercado para los años 
posteriores buscando siempre la eficiencia en la gestión del activo de la empresa con el fin 
de seguir brindando confianza a sus accionistas. 
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3.3. Conclusiones. 
1) A partir de la tesis realizado se puede establecer que desde el punto de vista de 
mercado cuenta el proyecto con un alto potencial de clientes, donde en general lo 
que se busca es un servicio de alta calidad que cuente con personal especializado 
que haga la diferencia en al servicio ofrecido, se pudo concluir que las personas 
prefieren contar con espacios cómodos donde puedan desarrollar otras actividades, 
que están dispuestos a pagar el  servicios que les brinden comodidad. 
2) Existe viabilidad del plan de negocio para la constitución de una empresa car 
wash, ciudad de Piura, año 2017 ya que así lo sugieren los indicadores financieros 
llamados TIRE, TIRF, VANE y VANF. 
3) Existe demanda insatisfecha debido principalmente al incremento del parque 
automotor, también hay aumento de los competidores debido a que es rentable el 
negocio, la posición competitiva es determinante para el éxito del negocio y del 
mercado objetivo es de llegada factible. 
4) Las estrategias de marketing y ventas más adecuadas, para la empresa se resumen 
en diferenciación básicamente. 
5) Existe factibilidad de la infraestructura y de la tecnología porque son accesibles. 
6) El modelo financiero más adecuado para la constitución de una empresa car wash, 
ciudad de Piura, considera el 65,77% de aporte propio y 34,23% en calidad de 
préstamo. 
7) La rentabilidad obtenida en la evaluación financiera de la constitución de una 
empresa car wash, ciudad de Piura, registra una TIRE por 58,92% y TIRF por 
46.10%. 
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3.4. Recomendaciones. 
1) Una vez acabado el avance del presente plan de negocios, se considera interesante 
la mejora de la propuesta mediante el desarrollo e inversión del car wash, ya que 
después de tema se cree que de esta forma se podría reducir costos lo que 
permitiría brindar un mejor servicio a un mejor precio. 
2) Se recomienda la puesta en marcha del negocio debido a su rentabilidad expresada 
en la TIRE y TIRF. 
3) Aprovechar la demanda insatisfecha y fijarse en el mercado objetivo. 
4) Aplicar las estrategias de marketing propuestas. 
5) Utilizar la infraestructura y tecnología analizadas. 
6) Recurrir al endeudamiento para propiciar crecimiento extrínseco proveniente de 
recursos de terceros. 
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3.6. Anexos. 
Anexo N° 1 Guía de observación 
 
A. Día : __________________________________________________ 
B. Hora : __________________________________________________ 
C. Urbanización:  
Urb.  Ignacio Merino  (       )  Urb. San Ramón (       ) 
Urb. San Felipe   (       )  Urb. Angamos    (       ) 
Urb. Las Lagunas del Chipe (       )  Urb. Los Ejidos   (       )  
D. Nombre del car wash: 
________________________________________________________ 
 
E. Tipo de auto 
Sedán (       )  Camioneta (       ) Otro (       ) 
 
F. Tiempo de atención 
Hasta 5 minutos  (       )  Hasta 7 minutos  (       ) 
Hasta 9 minutos  (       )  Hasta 11 minutos  (       ) 
Más de 11 minutos (       ) 
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Anexo N° 2 Cuestionario 
 
SEXO Varón  Mujer  
EDAD Joven (Hasta 
25 años) 
 Adulto (Hasta 60  
Años) 
 Adulto mayor (Más 
de 60 años) 
 
 
OCUPACIÓN 
Independiente  Dependiente sector privado  
Desocupado  Dependiente sector público  
Jubilado   
 
CARWASH 
Ricardo  Ramón  
Kike  Lubricen  
Merino    
 
1) ¿Por qué razón acude a este car wash? 
a) Porque carezco de tiempo. 
b) Porque ofrecen buena atención. 
c) Porque el precio es económico. 
d) Porque me encuentro valor agregado pues además de wi-fi puedo escoger 
entre: gaseosa, café o agua mientras espero. 
 
2) ¿Qué tan dispuesto estaría de recomendar el servicio que ofrece este car wash 
a otras personas? 
a) Definitivamente no lo recomendaría. 
b) Probablemente no lo recomendaría. 
c) Probablemente sí lo recomendaría 
d) Definitivamente sí lo recomendaría. 
 
3) ¿Cuál es el atributo que usted valora mucho en el servicio ofrecido por este 
car wash? 
a) Infraestructura. 
b) Calidad de la limpieza de mi unidad móvil. 
c) Ofrecen boleta o factura. 
d) Atención rápida (hasta 45 minutos). 
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4) ¿Con qué frecuencia suele venir a este car wash? 
a) Ocasionalmente. 
b) Al menos 1 vez al mes. 
c) Al menos 1 vez en la quincena. 
d) Al menos 1 vez en la semana. 
 
5) ¿Qué le parecen los precios que tienen los servicios de carwash? 
a) Muy baratos. 
b) Baratos. 
c) Costosos. 
d) Muy costosos. 
 
6) ¿Cómo considera el servicio de este car wash respecto a otros similares? 
a) Muy malo. 
b) Malo. 
c) Bueno. 
d) Muy bueno. 
 
7) ¿Al momento de solicitar el servicio de este car wash qué tipo de promoción 
preferiría recibir? 
a) Un porcentaje de descuento. 
b) Un servicio gratuito por ser cliente frecuente. 
c) Un servicio gratuito por ser mujer. 
d) Accesorio gratuito tipo aromatizador. 
 
8) ¿A través de qué medios de comunicación le gustaría enterarse sobre el 
servicio de este car wash? 
a) Por radio. 
b) Por periódico. 
c) Por internet. 
d) Por recomendación de otras personas. 
 
9) ¿Qué decisión suele tomar cuando al llegar a este car wash lo encuentra muy 
ocupado? 
a) Espero mi turno en el día. 
b) Regreso otro día. 
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c) Busco otro car wash. 
d) Lo lavo yo mismo (a) 
 
10) ¿Qué tan dispuesto estaría usted de solicitar los servicios de un nuevo car 
wash que ofrezca: limpieza en no más de 45 minutos, wi-fi gratis, 
aromatizador al término del servicio, valor agredo (escoger entre agua, 
gaseosa o café)? 
a) Definitivamente no lo solicitaría. 
b) Probablemente no lo solicitaría. 
c) Probablemente sí lo solicitaría. 
d) Definitivamente lo solicitaría. 
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Anexo N° 3 Archivo fotográfico 
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Anexo N° 4 Resultados de aplicación de encuesta 
Se aplicó una encuesta de 10 preguntas a 207 personas cuyos resultados son los 
siguientes: 
Estadísticas de fiabilidad 
Alfa de Cronbach N° de elementos 
0,822 10 
 
Tabla 1 Razones para acudir al car wash 
 
 
 
 
Sexo 
¿Por qué razón acude a este car wash?  
 
 
 
Total 
Porque 
carezco de 
tiempo. 
Porque 
ofrecen buena 
atención. 
Porque el 
precio es 
económico. 
Porque 
encuentro 
valor 
agregado pues 
además de wi-
fi puedo 
escoger entre: 
gaseosa, café 
o agua 
mientras 
espero. 
Varón 0 8 8 83 99 
0,0% 3,9% 3,9% 40,1% 47,8% 
Mujer 1 10 11 86 108 
0,5% 4,8% 5,3% 41,5% 52,2% 
Total 1 18 19 169 207 
0,5% 8,7% 9,2% 81,6% 100,0% 
Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que encuentran valor agregado en 
el car wash donde acuden (81.6%) 
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Tabla 2 Predisposición para recomendar local 
 
 
Sexo 
¿Qué tan dispuesto estaría de recomendar 
el servicio que ofrece este car wash a 
otras personas? 
 
 
Total Probablemente sí 
lo recomendaría. 
Definitivamente sí 
lo recomendaría. 
Varón 90 9 99 
43,5% 4,3% 47,8% 
Mujer 102 6 108 
49,3% 2,9% 52,2% 
Total 192 15 207 
92,8% 7,2% 100,0% 
Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que probablemente sí 
recomendarían el local (92.8%) sobresaliendo las mujeres (49.3%) 
 
Tabla 3 Atributo más valorado 
 
 
Sexo 
¿Cuál es el atributo que usted valora mucho en el 
servicio ofrecido por este car wash? 
 
 
Total 
Infraestructura Calidad de la 
limpieza de 
mi unidad 
móvil. 
Atención 
rápida (hasta 
45 minutos). 
Varón 5 5 89 99 
2,4% 2,4% 43,0% 47,8% 
Mujer 6 9 93 108 
2,9% 4,3% 44,9% 52,2% 
Total 11 14 182 207 
5,3% 6,8% 87,9% 100,0% 
Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que el atributo más valorado es la 
atención rápida (87.9%) sobresaliendo las mujeres (44.9%) 
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Tabla 4  Frecuencia de asistencia 
 
 
Sexo 
¿Con qué frecuencia suele venir a este car wash?  
Total Ocasionalmente Al menos 1 
vez al mes. 
Al menos 1 
vez en la 
quincena. 
Al menos 1 
vez en la 
semana. 
Varón 7 7 2 83 99 
3,4% 3,4% 1,0% 40,1% 47,8% 
Mujer 8 11 4 85 108 
3,9% 5,3% 1,9% 41,1% 52,2% 
Total 15 18 6 168 207 
7,2% 8,7% 2,9% 81,2% 100,0% 
Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que suelen asistir al car wash al 
menos una vez a la semana (81.2%) sobresaliendo las mujeres (41.1%) 
 
Tabla 5 Percepción de precios 
 
Sexo 
¿Qué le parecen los precios que tienen los servicios de este car wash? Total 
Muy costosos Costosos Baratos Muy baratos 
Varón 2 12 84 1 99 
1,0% 5,8% 40,6% 0,5% 47,8% 
Mujer 7 15 86 0 108 
3,4% 7,2% 41,5% 0,0% 52,2% 
Total 9 27 170 1 207 
4,3% 13,0% 82,1% 0,5% 100,0% 
Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que los precios son baratos 
(82.1%) sobresaliendo las mujeres (41.5%) 
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Tabla 6 Percepción de comparación 
 
Sexo 
¿Cómo considera el servicio de este car wash 
respecto a otros similares? 
Total 
Malo Bueno Muy bueno 
Varón 1 12 86 99 
0,5% 5,8% 41,5% 47,8% 
Mujer 0 16 92 108 
0,0% 7,7% 44,4% 52,2% 
Total 1 28 178 207 
0,5% 13,5% 86,0% 100,0% 
Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que el servicios del car wash 
donde asisten es muy bueno respecto a la competencia (86.0%) sobresaliendo las mujeres 
(44.4%) 
 
 
Tabla 7 Promoción preferida 
 
 
 
Sexo 
¿Al momento de solicitar el servicio de este car wash qué tipo de 
promoción preferiría recibir? 
 
Total 
Un porcentaje 
de descuento 
Un servicio 
gratuito por 
ser cliente 
frecuente. 
Un servicio 
gratuito por 
ser mujer. 
Accesorio 
gratuito tipo 
aromatizador. 
Varón 6 10 83 0 99 
2,9% 4,8% 40,1% 0,0% 47,8% 
Mujer 7 14 86 1 108 
3,4% 6,8% 41,5% 0,5% 52,2% 
Total 13 24 169 1 207 
6,3% 11,6% 81,6% 0,5% 100,0% 
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Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que prefieren un servicio gratuito 
por ser mujer (81.6%) sobresaliendo las mujeres (41.5%) 
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Tabla 8 Medio de comunicación preferido 
 
 
 
 
Sexo 
¿A través de qué medios de 
comunicación le gustaría enterarse 
sobre el servicio de este car wash? 
 
 
Total Internet Por recomendación 
de otras personas 
Varón 94 5 99 
45,4% 2,4% 47,8% 
Mujer 101 7 108 
48,8% 3,4% 52,2% 
Total 195 12 207 
94,2% 5,8% 100,0% 
Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que prefieren Internet (94.2%) 
sobresaliendo las mujeres (48.8%) 
 
Tabla 9 Medio de comunicación preferido 
 
 
Sexo 
¿Qué decisión suele tomar cuando al llegar a este car wash lo 
encuentra muy ocupado? 
 
 
Total 
Lo lavo yo 
mismo (a). 
Regreso otro 
día. 
Busco otro 
car wash. 
Espero mi 
turno en el 
día. 
Varón 4 4 89 2 99 
1,9% 1,9% 43,0% 1,0% 47,8% 
Mujer 5 15 88 0 108 
2,4% 7,2% 42,5% 0,0% 52,2% 
Total 9 19 177 2 207 
4,3% 9,2% 85,5% 1,0% 100,0% 
136 
 
Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que si el car wash está ocupado la 
decisión que toman es buscar otro car wash (85.5%) sobresaliendo los varones (43.0%) 
 
Tabla 10 Intención de compra 
Sexo ¿Qué tan dispuesto estaría usted de solicitar los servicios 
de un nuevo car wash que ofrezca: limpieza en no más de 
45 minutos, wi-fi gratis, aromatizador al término del 
servicio, valor agredo (escoger entre agua, gaseosa o 
café)? 
Probablemente sí lo 
solicitaría. 
Definitivamente sí 
lo solicitaría. 
Total 
VARÓN 67 32 99 
32,4% 15,5% 47,8% 
MUJER 66 42 108 
31,9% 20,3% 52,2% 
Total 133 74 207 
64,3% 35,7% 100,0% 
 
Interpretación: La mayoría de los encuestados afirman que probablemente sí aceptarían 
un nuevo car wash que sea rápido y con valor agregado (64.3%) sobresaliendo los varones 
(32.4%) 
 
 
